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กติติกรรมประกาศ 

การจัดท าแผนธุรกิจ การจ าหน่ายอุปกรณ์ป้องกันหลอดเลือดด าส่วนลึกอุดตัน 
(Intermittent Pneumatic Compression Device) ให้กลุ่มโรงพยาบาล ส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดีจาก
ความเช่ียวชาญและการเอาใจใส่ของ  ผูช่้วยศาสตราจารย์ ดร. กิตติชัย ราชมหา ผูเ้ป็นอาจารย์ท่ี
ปรึกษาท่ีช่วยช้ีแนะน าแนวทางในการท าธุรกิจอย่างใกลชิ้ด นอกจากน้ียงัให้โอกาสขา้พเจา้ไดเ้รียนรู้
จากการสัมภาษณ์และการไดป้รึกษา อาจารย ์ดร.ณัฐฐ หอมดี จนท าให้เขา้ใจหลกัการท าธุรกิจ จน
สามารถวางแผนการท าธุรกิจท่ีเป็นไปไดจ้ริงและมีการวิเคราะห์เชิงลึกท่ีครอบคลุมกบัสถานการณ์
ปัจจุบนั ผูจ้ดัท าขอกราบขอบพระคุณอาจารยท์ั้งสองท่านเป็นอยา่งยิง่มา ณ ท่ีน้ี 

นอกจากน้ีขา้พเจา้ขอขอบคุณ นางสาวภคัรมยั แมน้อินทร์ ผูเ้ช่ียวชาญดา้นการน าเสนอ
เคร่ืองมือทางการแพทย์ให้กบัลูกคา้กลุ่มโรงพยาบาล ท่ีช่วยให้ค  าปรึกษาจากประสบการณ์จริงใน
เร่ืองของการตลาด และขั้นตอนในการยื่นเสนอเคร่ืองมือแพทยใ์ห้กบัโรงพยาบาล จนท าให้ขา้พเจา้
เขา้ใจอยา่งถ่องแท ้และสามารถเขียนแผนการตลาดออกมาไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ สามารถน าไปใช้
ในการท าธุรกิจจริงได ้

ในส่วนของแผนการเงินข้าพเจ้าขอขอบคุณ นางสาวแพรวพรรณ กระจาดแก้ว  
ผูเ้ช่ียวชาญด้านการเงิน ท่ีช่วยให้ค  าปรึกษาและจัดท าแผนการเงินท่ีสมบูรณ์ ครอบคลุม และ
น่าเช่ือถือ ท าให้แผนการเงินของแผนธุรกิจน้ี สามารถแสดงศกัยภาพท่ีแทจ้ริงของธุรกิจได้อย่าง
ชดัเจน มีความน่าดึงดูดใจส าหรับนกัลงทุน 

ทั้งน้ีผูจ้ดัท าหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าแผนธุรกิจน้ีจะช่วยให้อุปกรณ์ IPCD สามารถเขา้ถึงทุก
โรงพยาบาลในกรุงเทพฯ เพื่อช่วยลดอตัราการเสียชีวิตของผูป่้วยท่ีมีความเส่ียงไดม้ากท่ีสุด และหวงั
เป็นอย่างยิ่งว่าแผนธุรกิจน้ีจะช่วยเป็นแนวทางให้กับแผนธุรกิจเก่ียวกับเคร่ืองมือแพทยอ่ื์นๆ ใน
อนาคตได ้
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บทสรุปผู้บริหาร 

ปัจจุบนัเทคโนโลยีทางการแพทยมี์ความกา้วหนา้ไปถึงระดบัท่ีสามารถป้องกนัความ
เจ็บป่วยบางชนิดได้ โดยภาวะล่ิมเลือดอุดตันในหลอดเลือดด าลึกของร่างกาย หรือ Deep Vein 
Thrombosis (DVT) ท่ีเป็นตน้เหตุของการเกิดภาวะแทรกซ้อนท่ีรุนแรง และในบางกรณีเป็นสาเหตุ
ของการเสียชีวิตของผูป่้วยอายรุกรรมและศลัยกรรม ถือเป็นอีกหน่ึงความเจ็บป่วยท่ีสามารถป้องกนั
ได ้โดยการใชอุ้ปกรณ์ป้องกนัหลอดเลือดด าส่วนลึกอุดตนั (Intermittent Pneumatic Compression 
Device) มาช่วยเพิ่มการไหลเวียนโลหิต ลดความเส่ียงในการเกิดล่ิมเลือดในผูป่้วยท่ีไม่ได้ขยบั
ร่างกายเป็นระยะเวลานานดว้ยสาเหตุต่างๆ ซ่ึงขอ้มูลจากต่างประเทศท่ีวิเคราะห์ตลาด และขนาดของ
ตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบัอุปกรณ์ IPCD ในทัว่โลก พบวา่ตลาดจะเติบโตอยา่งมากจนถึงปี พ.ศ. 2573 โดย
มีมูลค่า 2.54 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐ หรือประมาณ 43,208 ลา้นบาท จากอตัราการเติบโตเฉล่ียต่อปี 
(CAGR) ท่ี 8.7% 

ทั้งน้ีในประเทศไทยยงัขาดแคลนอุปกรณ์ IPCD ท่ีผลิตและจ าหน่ายโดยบริษทัสัญชาติ
ไทย อันจะเป็นปัจจัยท่ีท าให้ราคาของสินคา้อยู่ในระดับท่ีเหมาะสมกับตลาด ตลอดจนสินค้ามี
ประสิทธิภาพท่ีเทียบเท่ามาตรฐานโลก และบริษทัมีความสามารถในการให้บริการท่ีตอบสนอง
ความตอ้งการของตลาดได ้ซ่ึงนบัเป็นโอกาสทางธุรกิจท่ียิง่ใหญ่ โดยจากการวิเคราะห์ขอ้มูลผลทาง
การเงินพบว่า แผนธุรกิจน้ีสามารถสร้างผลตอบแทนไดม้ากกว่าเงินลงทุนเร่ิมตน้เป็นจ านวนมาก 
โดยมีอตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) ท่ี 77.8% สูงกว่า WACC ท่ี 8.79% 
เม่ือพิจารณาถึงระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback Period: DPB) อยู่ท่ี 3.63 ปี ช้ีให้เห็น
ว่า แผนธุรกิจน้ีมีความสามารถในการด าเนินงาน และคู่ควรกบัการลงทุนระยะยาวเป็นอย่างยิ่ง จึง
เหมาะสมเป็นอย่างมากท่ีจะมีการลงทุนท าธุรกิจน้ี ซ่ึงแมจ้ะมีความเส่ียงในบางประการ แต่ความ
เส่ียงเหล่านั้นสามารถแกไ้ขได ้โดยการวางแผนล่วงหนา้อยา่งรอบคอบ 

ดว้ยเหตุผลทั้งหมดจึงกล่าวไดว้่า แผนธุรกิจการจ าหน่ายอุปกรณ์ป้องกนัหลอดเลือดด า
ส่วนลึกอุดตัน (Intermittent Pneumatic Compression Device) ให้กลุ่มโรงพยาบาลน้ี มีความ
น่าสนใจในการลงทุนและควรท าให้เกิดขึ้นจริงเป็นอยา่งมาก เพื่อลดอตัราการเสียชีวิตและอตัราการ
ป่วยในผูป่้วยกลุ่มท่ีมีความเส่ียง เพื่อท าให้โรงพยาบาลในประเทศไทยมีอุปกรณ์ IPCD มารองรับ
ผูป่้วยหรือผูท่ี้มีความเส่ียงไดอ้ย่างเพียงพอ และท าให้ผูป่้วยสามารถเขา้ถึงเคร่ืองมือน้ีไดง้่ายขึ้น และ
มีคุณภาพชีวิตท่ีดีขึ้นต่อไปในอนาคต 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
 

1.1 ความเป็นมาของผลติภัณฑ์และธุรกจิที่สนใจน าเสนอ 
ปัจจุบนัมีอุบติัการณ์ท่ีพบว่า ภาวะล่ิมเลือดอุดตนัในหลอดเลือดด าลึกของร่างกาย หรือ 

Deep Vein Thrombosis (DVT) เป็นตน้เหตุของการเกิดภาวะแทรกซอ้นท่ีรุนแรงและอนัตรายถึงชีวิต
ในผูป่้วยอายุรกรรมและศลัยกรรม ส่งผลให้อตัราการเสียชีวิตและอตัราการป่วยในผูป่้วยกลุ่มน้ีเพิ่ม
สูงขึ้น ทั้งน้ีการป้องกนัเป็นไปไดย้ากเน่ืองจากอาการแสดงในผูป่้วยแต่ละรายลว้นแตกต่างกนั ผูป่้วย
บางรายอาจแสดงอาการปวด บวม บริเวณตน้ขาหรือน่อง บางรายอาจรู้สึกเจ็บเม่ือกดบริเวณขา 
ในขณะท่ีบางรายอาจไม่แสดงอาการใดๆ นอกจากน้ี Deep Vein Thrombosis (DVT) ยงัสามารถ
เกิดขึ้นไดใ้นคนปกติ (Spontaneous Occurrence) ทั้งเพศชายและเพศหญิง บางรายอาจเกิดขึ้นในวยั
เด็ก อนัเป็นผลมาจากการกดทบัหรือหลอดเลือดด าไดรั้บความเสียหายจนท าให้เกิดล่ิมเลือดอุดตนั 
โดยสามารถแบ่งสาเหตุออกเป็น 2 ปัจจยั ไดแ้ก่ 1. ผลจากภาวะทางสุขภาพ เช่น การป่วยดว้ยโรค
ต่างๆ การเกิดพยาธิสภาพบางอย่างต่อร่างกาย การเปล่ียนแปลงของร่างกาย การผ่าตดัหรือการเกิด
อุบติัเหตุ อนัเป็นสาเหตุให้ผูป่้วยไม่ไดข้ยบัร่างกายเป็นระยะเวลานาน 2. การใช้ยาเพื่อรักษาความ
เจ็บป่วยหรือภาวะทางสุขภาพบางประเภท ไดแ้ก่ มะเร็งชนิดต่างๆ ภาวะหัวใจลม้เหลวอมัพาต การ
ตั้งครรภ ์ภาวะหลงัคลอด โรคอว้น (Obesity) การใชย้ากลุ่มเอสโตรเจน (Estrogen) การด่ืมสุรา การ
สูบบุหร่ี เป็นตน้ ซ่ึงอนัตรายถึงชีวิตอาจเกิดขึ้นไดใ้นกลุ่มผูท่ี้มีภาวะล่ิมเลือดอุดตนัในหลอดเลือดด า
ลึกของร่างกาย หากล่ิมเลือดหลุดเขา้ไปอุดกั้นในปอด (Pulmonary Embolism) ท าให้ Deep Vein 
Thrombosis (DVT) กลายเป็นภาวะรุนแรงท่ีควรไดรั้บการป้องกนัและรักษาอยา่งเร่งด่วน 

ส าหรับอุบติัการณ์การเกิด Deep Vein Thrombosis (DVT) ในประเทศไทยยงัไม่ถูก
คน้พบ อย่างไรก็ตามอาจเป็นผลมาจากไม่มีการรายงานเม่ือภาวะดงักล่าวอุบติัขึ้น แต่เม่ืออา้งอิงจาก
รายงานในประเทศอ่ืน พบว่าผูป่้วยอายุรกรรมท่ีอยู่ในโรงพยาบาลและเกิดภาวะแทรกซ้อนจาก
หลอดเลือดด าอุดกั้นมีอตัราการตายเป็น 4 เท่าของผูป่้วยท่ีไม่เกิดภาวะแทรกซ้อน โดยอตัราการพบ
ผูป่้วยอายุรกรรมท่ีอยู่ในโรงพยาบาลและเกิดภาวะแทรกซ้อนจากหลอดเลือดด าอุดกั้นต่อผูป่้วยอายุ
รกรรมท่ีเขา้รับการรักษาคือ 7.6 รายต่อ 1,000 ราย ส าหรับการวินิจฉยั โดยเฉล่ียพบวา่ ผูป่้วยจะไดรั้บ
การวินิจฉยัในวนัท่ี 5 ของการเขา้รับการรักษา นอกจากน้ีในรายงานประจ าปีของสหรัฐอเมริกาพบว่า 
ร้อยละ 48 ของผูป่้วยในโรงพยาบาลเกิดหลอดเลือดด าอุดกั้นหรือมีล่ิมเลือดไปอุดกั้นท่ีหลอดเลือด
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ด าของปอด เน่ืองจากไม่ไดรั้บการป้องกนั และร้อยละ 60 ของผูป่้วยกลุ่มน้ีเสียชีวิตจากล่ิมเลือดท่ีไป
อุดกั้นท่ีหลอดเลือดด าของปอด 

ทั้งน้ีการรักษาภาวะหลอดเลือดด าอุดตนั หรือ Venous Thromboembolism (VTE) ใน
ระยะ 5-7 วนัแรก (Acute Treatment) จนถึงช่วง 3 เดือน (Long Term Treatment) จะช่วยลดอาการ 
ช่วยลดภาวะทุพพลภาพ และภาวะแทรกซ้อนรุนแรงจากภาวะหลอดเลือดด าอุดตนั ไดแ้ก่ ภาวะล่ิม
เลือดอุดตนัในหลอดเลือดปอด (Pulmonary Embolism), ภาวะความบกพร่องของการไหลเวียนเลือด
ด า (Venous Insufficiency) และกลุ่มอาการท่ีเกิดภายหลังการเกิดหลอดเลือดด าอุดตัน (Post-
thrombotic Syndrome) การพิจารณาให้ยาตา้นการแขง็ตวัของเลือดในกรณีผูป่้วยท่ีไดรั้บการวินิจฉยั
ว่า มีภาวะล่ิมเลือดอุดตนัในปอด (Pulmonary Embolism) ผูป่้วยท่ีไดรั้บการวินิจฉัยว่ามีภาวะหลอด
เลือดด าอุดตนัท่ีขาระดบัเหนือเข่า (Proximal DVT) ผูป่้วยท่ีไดรั้บการวินิจฉยัวา่มีภาวะหลอดเลือดด า
อุดตนัท่ีขาระดบัใตเ้ข่าท่ีมีอาการรุนแรง (Symptomatic Distal DVT) ซ่ึงการให้ยาในผูป่้วยกลุ่มน้ี 
ผูป่้วยจ าเป็นต้องได้รับค าแนะน าอย่างใกล้ชิด และได้รับการติดตามระดับปริมาณยาในเลือด 
นอกจากน้ีผูป่้วยบางกลุ่มอาจไม่สามารถได้รับการรักษาดังกล่าวได้ด้วยขอ้จ ากัดต่างๆ อาทิ โรค
ประจ าตวั ภาวะทางร่างกายต่างๆ เช่น ตั้งครรภ ์ดงันั้นค่าใชจ่้ายจากการรักษาภาวะหลอดเลือดด าอุด
ตนั หรือ Venous Thromboembolism (VTE) จึงท าให้ผูป่้วยท่ีเจ็บปวดทางกายไดรั้บความเดือดร้อน
จากภาระทางการเงินอีกดว้ย ในขณะเดียวกนัการรักษาผูป่้วยกลุ่มน้ีท่ีตอ้งไดรั้บการดูแลเป็นพิเศษยงั
เป็นการเพิ่มภาระงานใหก้บับุคลากรในโรงพยาบาลเช่นกนั 

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ผูจ้ดัท าแผนธุรกิจยงัพบว่า มีการวิจยัเก่ียวกบัความเก่ียวขอ้งของ
ภาวะหลอดเลือดด าอุดตนั (Venous Thromboembolism) ในเอเชียแปซิฟิก ท่ีมีต่อการผา่ตดัเปลี่ยนขอ้
เข่าและสะโพก รวมถึงการผ่าตดักระดูกสะโพกหัก ท่ีช่วยก าหนดแนวทางในการใช้อุปกรณ์ป้องกนั
หลอดเลือดด าส่วนลึกอุดตนั หรือ Intermittent Pneumatic Compression Devices (IPCD)  ให้กบั
โรงพยาบาล เพื่อช่วยป้องกนัภาวะหลอดเลือดด าอุดตนั  (Venous Thromboembolism) อนัจะเป็น
แนวทางท่ีเป็นประโยชน์ และในอนาคตอนัใกลมี้แนวโนม้ท่ีจะถูกปรับใชก้บัโรงพยาบาลในประเทศ
ไทย ผูจ้ดัท าจึงหวงัเป็นอย่างยิ่งว่า เม่ือมีการก าหนดแนวทางดงักล่าวแลว้ แผนธุรกิจเคร่ืองบีบอดั
แรงดนัลมอจัฉริยะ จะช่วยท าใหโ้รงพยาบาลในประเทศไทยมีเคร่ืองมือน้ีส าหรับรองรับผูป่้วยหรือผู ้
ท่ีมีความเส่ียงไดอ้ย่างเพียงพอ และท าให้ผูป่้วยสามารถเขา้ถึงเคร่ืองมือน้ีไดง้่ายขึ้น ช่วยให้การเกิด
ภาวะล่ิมเลือดอุดตนัในหลอดเลือดด าลึกของร่างกาย (Deep Vein Thrombosis) และการเสียชีวิตของ
ผูป่้วยจากภาวะน้ีมีจ านวนนอ้ย หากประเทศไดมี้การจดัท ารายงานเก่ียวกบัภาวะน้ี 
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1.2 การวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกอุตสาหกรรม (การวิเคราะห์ PESTEL) 
 

 
ภาพท่ี 1 PESTEL Analysis เคร่ืองมือในการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอก 
ท่ีมา: https://www.dots.academy ณ วนัท่ี 4 สิงหาคม พ.ศ. 2567 
 
ปัจจัยด้านการเมือง (Political) 

ปัจจุบันหลายองค์กรทางการแพทย ์อาทิ การประชุมวิชาการนานาชาติ American 
College of Clinical Pharmacy (ACCP), สถาบนัศลัยแพทยก์ระดูกและขอ้แห่งสหรัฐอเมริกา หรือ 
American Academy of Orthopaedic Surgeons (AAOS),  สมาคมศลัยแพทยข์อ้สะโพกและขอ้เข่า
แห่งประเทศไทย หรือ Thai Hip & Knee Association (THKA), ฯลฯ ไดก้ าหนดแนวทางในการใช้
อุปกรณ์ป้องกนัหลอดเลือดด าส่วนลึกอุดตนั (IPCD) ออกมา ช้ีให้เห็นถึงความส าคญัของอุปกรณ์
ดงักล่าวท่ีมีต่อผูป่้วยท่ีมีความเส่ียงการเกิดภาวะหลอดเลือดด าอุดตนั  (VTE) ทั้งผูป่้วยท่ีมีหรือไม่มี
ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการผ่าตดั โดยสามารถใช้อุปกรณ์น้ีร่วมกบัการใช้ยาเพื่อป้องกนัความเส่ียงได ้
นอกจากน้ียงัระบุว่าผูป่้วยท่ีมีประวติัเก่ียวกบัภาวะหลอดเลือดด าอุดตนัมาก่อนการผ่าตดั ควรไดรั้บ
การป้องกนัดว้ยยาควบคู่ไปกบัการใชอุ้ปกรณ์ IPCD และผูป่้วยท่ีมีอาการเลือดออกง่าย และ/หรือ มี
โรคประจ าตวัเก่ียวกบัตบั ควรไดรั้บการป้องกนัดว้ยการใชอุ้ปกรณ์ IPCD ยงัมีผูป่้วยในอีกหลายกรณี
ท่ีสามารถใชอุ้ปกรณ์น้ีเพื่อป้องกนัความเส่ียงไดอี้กดว้ย 
 
ปัจจัยด้านเศรษฐกจิ (Economic) 

ปัจจุบนัในประเทศไทยยงัมีความตอ้งการใช้อุปกรณ์ป้องกนัหลอดเลือดด าส่วนลึกอุด
ตนั (IPCD) ในหลายโรงพยาบาล รวมถึงอุปกรณ์ IPCD ท่ีจ าหน่ายในตลาดยงัเป็นอุปกรณ์ท่ีน าเขา้มา
จากต่างประเทศ ท าให้มีราคาสูงอนัเป็นผลจากค่าใชจ่้าย ค่าการตลาด และอ่ืนๆ โดยท่ีคุณภาพของ
อุปกรณ์ไม่สอดรับกบัราคา จึงยงัมีช่องวา่งทางการตลาดในการท าธุรกิจจากการผลิตอุปกรณ์ดงักล่าว
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ภายในประเทศ เพื่อลดตน้ทุนและค่าใช้จ่ายต่างๆ ท าให้อุปกรณ์มีราคาท่ีสามารถแข่งขนัในตลาด
ประเทศไทย พร้อมเขา้ถึงผูท่ี้ตอ้งการใชอุ้ปกรณ์ไดม้ากขึ้น 
 
ปัจจัยด้านสังคม (Social) 

ปัจจุบนัในวงการแพทยมี์การตระหนกัรู้ถึงความเส่ียงของภาวะล่ิมเลือดอุดตนัในหลอด
เลือดด าลึกของร่างกาย (DVT) ท่ีอาจก่อใหเ้กิดภาวะแทรกซอ้นท่ีรุนแรงและอนัตรายถึงชีวิตในผูป่้วย
อายุรกรรมและศลัยกรรม รวมถึงอุปกรณ์ป้องกนัหลอดเลือดด าส่วนลึกอุดตนั (IPCD) ยงัไดรั้บการ
ยอมรับในประสิทธิภาพว่าสามารถลดความเส่ียงไดจึ้งท าให้มีความตอ้งการเพิ่มสูงขึ้น ประกอบกบั
อุปกรณ์ดงักล่าวสามารถใชไ้ดส้ะดวก บุคคลธรรมดาสามารถเปิดใชง้านไดด้ว้ยตนเอง ระหว่างการ
ใชง้านไม่ก่อใหเ้กิดความเจ็บปวดกบัผูป่้วย จึงท าใหผู้ป่้วยท่ีตอ้งการป้องกนัความเส่ียงภาวะ DVT ให้
การยอมรับในประสิทธิภาพและตอ้งการใชอุ้ปกรณ์ดงักล่าวมากขึ้น 
 
ปัจจัยด้านเทคโนโลยี (Technology) 

ปัจจุบนัความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยีส่งผลให้การผลิตอุปกรณ์ป้องกนัหลอดเลือดด า
ส่วนลึกอุดตนั (IPCD) เกิดขึ้นไดใ้นประเทศไทย เน่ืองจากผูผ้ลิตหลายรายมีความรู้และความสามารถ
ในการใช้เทคโนโลยีท่ีทดัเทียมกบัผูผ้ลิตในต่างประเทศ เกิดจากการเขา้ถึงของอินเตอร์เน็ต ซ่ึงท า
หนา้ท่ีเป็นช่องทางในการสร้างองคค์วามรู้หลกัในการเรียนรู้และการติดต่อส่ือสารไปยงัผูจ้ดัจ าหน่าย
วสัดุทั้งในประเทศไทยและในต่างประเทศท่ีจ าหน่ายวสัดุต่างๆ ในราคาใกลเ้คียงกบัตน้ทุนการผลิต 
อนัเป็นส่ิงส าคัญในการลดต้นทุนเพื่อให้เกิดช่องว่างในการท าราคาให้อุปกรณ์ IPCD ท่ีผลิตใน
ประเทศไทยสามารถแข่งขนักบัอุปกรณ์ท่ีน าเขา้จากต่างประเทศท่ีจ าหน่ายในประเทศไทยได ้และยงั
ท าให้ผูผ้ลิตในประเทศไทยสามารถผลิตสินค้าได้มีมาตรฐาน ได้รับการยอมรับจากองค์กรท่ี
เก่ียวขอ้ง เพื่อใหใ้ชอุ้ปกรณ์ IPCD กบัผูป่้วยท่ีตอ้งการใชไ้ด ้
 
ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อม (Environment) 

ปัจจุบนัในประเทศไทยมีระบบการขนส่งท่ีทนัสมยั ทั้งการขนส่งภายในประเทศและ
ภายนอกประเทศ ท าให้ไม่เป็นอุปสรรคท่ีส่งผลกระทบอย่างมีนัยส าคญักับการสั่งซ้ือวสัดุในการ
ผลิตอุปกรณ์ป้องกันหลอดเลือดด าส่วนลึกอุดตัน (IPCD) โดยวสัดุท่ีใช้ยงัมีอายุการเก็บรักษาท่ี
ยาวนาน ท าให้สามารถสั่งซ้ือไดใ้นปริมาณมากเพื่อท าให้เกิด Economies of Scale และสามารถเก็บ
ส ารองไวส้ าหรับรองรับความตอ้งการของตลาดท่ีอาจเพิ่มมากขึ้นในอนาคต 
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ปัจจัยทางด้านกฎหมาย (Legal) 
ปัจจุบนัในประเทศไทยยงัไม่มีการออกกฎหมายบงัคบัใช้อุปกรณ์ป้องกนัหลอดเลือด

ด าส่วนลึกอุดตนั(IPCD) เพื่อป้องกนัความเส่ียงภาวะล่ิมเลือดอุดตนัในหลอดเลือดด าลึกของร่างกาย 
หรือ Deep Vein Thrombosis (DVT) ในผูป่้วย ท าให้ในระยะแรกจ าเป็นตอ้งสร้างการยอมรับในการใช้
อุปกรณ์ IPCD ในกลุ่มแพทยแ์ละผูป่้วยในแผนกอายรุกรรมและศลัยกรรม เพื่อใหเ้กิดความตอ้งการใช้
งาน ซ่ึงเป็นความทา้ทายและความเส่ียงอยา่งหน่ึงในการท าธุรกิจ ในขณะเดียวกนัหากท าส าเร็จจะถือ
เป็นโอกาสในการสร้างฐานลูกคา้ เน่ืองจากเป็น First Mover Advantage ท่ีเขา้สู่ตลาดก่อนคู่แข่งขนัในกลุ่ม
ธุรกิจน้ี 

 
 

1.3 การวิเคราะห์ปัจจัยภายในธุรกจิผ่านห่วงโซ่คุณค่า (Internal Value Chain Analysis) 
  

 
ภาพท่ี 2 Value Chain Analysis วิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าของธุรกิจ 
ท่ีมา: https://boardmix.com/analysis/google-value-chain/ ณ วนัท่ี 4 สิงหาคม พ.ศ. 2567 
 
กจิกรรมหลกั (Primary Activities) 
โลจิสติกส์ขาเข้า (Inbound Logistics) 

วสัดุท่ีใชใ้นการผลิตอุปกรณ์ IPCD สามารถจดัหาและสั่งซ้ือไดใ้นประเทศไทย ทั้งตวั
เคร่ืองท่ีใชบี้บอดัลม แผงวงจรไฟฟ้า สายไฟ และอุปกรณ์อ่ืนๆ มีเพียงตวัปลอกขาเท่านั้นท่ีน าเขา้จาก
ประเทศจีน เพราะตน้ทุนต ่ากวา่ และยงัไดรั้บการรับรองมาตรฐานให้สามารถใชใ้นการแพทยไ์ด ้ซ่ึง
เม่ือน าเขา้แลว้ไม่ตอ้งผา่นกระบวนการปรับแต่ง สามารถน ามาเช่ือมต่อเขา้กบัตวัเคร่ืองบีบอดัลมเพื่อ
ใชง้านไดท้นัที 
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การผลติ (Operations) 
กระบวนการผลิตสามารถใชม้นุษย์เพียงอย่างเดียวและไม่ใชเ้คร่ืองจกัร โดยระยะเวลา

เฉล่ียในการผลิตดว้ยมนุษยค์ือ 1 คนสามารถผลิตได ้2 เคร่ืองต่อวนั ส าหรับมาตรฐานในการผลิตจะ
ผา่นการตรวจสอบโดยวิศวกรผูเ้ช่ียวชาญ มีการตรวจสอบการใชง้านโดยเปิดเคร่ืองไวเ้ป็นระยะเวลา 
12 ชั่วโมง เพื่อดูว่าเคร่ืองสามารถใช้งานตามท่ีตั้งค่าไวไ้ด้ถูกตอ้งครบถ้วน แรงบีบตรงตามค่าท่ี
ก าหนดไว้ และในการผลิตนั้ นจะต้องผลิตในโรงงานท่ีได้รับมาตรฐาน ISO 13485 ซ่ึงเป็น
มาตรฐานสากลด้านการจัดการคุณภาพของเคร่ืองมือแพทย์ อาทิ การออกแบบ การพฒันา การ
น าไปใช ้และการบ ารุงรักษาระบบจดัการคุณภาพใหไ้ดต้ามมาตรฐานท่ีก าหนดไว ้
 
โลจิสติกส์ขาออก (Outbound Logistics) 

ก่อนการขนส่ง บริษทัจะตรวจสอบโดยการจ าลองสถานการณ์จริงว่า ตวัแพ็คเกจท่ีมี
อุปกรณ์ IPCD อยู่ดา้นในสามารถรองรับการกระแทกขณะขนส่งไดห้รือไม่ โดยก าหนดให้ 1 รอบ
การขนส่งจะพบของเสียท่ีมีสาเหตุจากการขนส่งไม่เกิน 5% ของอุปกรณ์ทั้งหมดท่ีขนส่งในรอบ
ดงักล่าว 
 
การตลาด และการขาย (Marketing and Sales) 

ในช่วงแรกของการเข้าสู่ตลาด จะเน้นไปท่ีการขายตรงผ่านแพทย์ออร์โธปิดิกส์ 
(Orthopedics) หรือหมอกระดูกและขอ้ ท่ีมีความตอ้งการใช้อุปกรณ์ให้กบัผูป่้วยในความดูแล โดย
เม่ือผา่นดุลยพินิจของแพทยแ์ลว้ จึงท าการน าเสนออุปกรณ์ IPCD ใหก้บัโรงพยาบาลทั้งโรงพยาบาล
รัฐและเอกชนด้วยกระบวนการเดียวกับการน าเขา้เคร่ืองมือแพทย ์โดยจะมีการน าเสนออุปกรณ์
ให้กับบุคลากรในโรงพยาบาล เช่น ฝ่ายจดัซ้ือ ฝ่ายการพยาบาล เพื่อสร้างการตระหนักรู้ถึงความ
จ าเป็นของการใชอุ้ปกรณ์ IPCD ใหก้บัผูป่้วยท่ีไดรั้บการผา่ตดักระดูกและขอ้ 
 
บริการหลงัการขาย (Services) 

แบ่งบริการออกเป็นช่วงก่อนและหลงัการใช้งานอุปกรณ์ IPCD โดยการก่อนใช้งาน 
บริษทัจะส่งผูฝึ้กสอนวิธีการใช้งานไปท่ีโรงพยาบาล เพื่อสอนให้กบับุคลากรในโรงพยาบาลเป็น
จ านวน 1 คร้ัง และภายหลงัการใชง้าน หากพบปัญหาใดๆ สามารถส่งอุปกรณ์ IPCD ซ่อมไดโ้ดยเก็บ
ค่าใชจ่้ายเฉพาะค่าอุปกรณ์เป็นเวลา 2 ปี ทั้งน้ีวสัดุท่ีใชจ้ะมีการรับประกนัวา่ บริษทัจะเตรียมจ าหน่าย
อะไหล่ส ารองตลอดระยะเวลา 2 ปี เพื่อให้ลูกคา้ไม่ตอ้งกงัวลว่า จะตอ้งซ้ืออุปกรณ์เคร่ืองใหม่ อนัมี
สาเหตุจากการไม่มีอะไหล่รองรับ 
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กจิกรรมสนับสนุน (Support Activities) 
โครงสร้างพื้นฐานขององค์กร (Firm Infrastructure) 

โครงสร้างของบริษทัจะเป็นลกัษณะ Team Approach เน่ืองจากเป็นบริษทัขนาดเล็กท่ี
เน้นการตอบสนองท่ีรวดเร็ว เพื่อการบริการท่ีเป็นเลิศแก่ลูกคา้ โดยประกอบไปดว้ย 5 ทีมท่ีส าคญั
และอยูภ่ายใตผู้น้ า ดงัน้ี 

• Chief Executive Officer (CEO) ดูแลเร่ืองการพฒันาบริษทัและการสร้างมูลค่าเพิ่ม
เป็นหลกั 

• Chief Marketing Officer (CMO) ดูแลเร่ืองการขายและการตลาดเป็นหลกั 
• Chief Product Officer (CPO) ดูแลเร่ืองการผลิตและการพฒันาสินคา้เป็นหลกั 
• Chief Human Resources Officer (CHRO) ดูแลเร่ืองทรัพยากรมนุษยเ์ป็นหลกั 
• Chief Customer Officer (CCO) ดูแลเร่ืองการบริการหลงัการขายเป็นหลกั 
ในส่วนงานอ่ืนๆ บริษทัเลือกวิธีการว่าจา้งบริษทัผูเ้ช่ียวชาญภายนอก (Outsource) มา

ดูแลในเร่ืองการเงิน บญัชี การวางบิล การจดัซ้ือ และอ่ืนๆ 
 

การบริการทรัพยากรบุคคล (Human Resource Management) 
บริษทัเลือกใชว้ฒันธรรมแบบมุ่งผลส าเร็จ (Achievement Culture) ร่วมกบั วฒันธรรม

การมีส่วนร่วม (Involvement Culture) เน่ืองจากตอ้งการให้พนกังานท างานโดยมีเป้าหมาย และใน
ขณะเดียวกนัก็สามารถท างานเป็นทีมได ้ซ่ึงถือเป็นเร่ืองส าคญัในการขบัเคล่ือนบริษทัเขา้สู่ตลาด
เคร่ืองมือการแพทยข์องประเทศไทย อนัเป็นภารกิจส าคญัท่ีใช้ระยะเวลายาวนานในการบรรลุผล 
บริษทัจึงตอ้งการพนักงานท่ีท างานแบบมีเป้าหมาย และมีส่วนร่วมกับบริษทั เพื่อให้มีอตัราการ
หมุนเวียนของพนกังาน (Turnover Rate) ต ่า 
 
การพฒันาทางด้านเทคโนโลยี (Technology Development) 

บริษทัให้ความส าคญักบัการพฒันาสินคา้ให้ตอบสนองกบัผูใ้ช้งานและกา้วน าคู่แข่ง
ขนั ดงันั้นจึงมุ่งไปสู่การจดัเก็บสถิติขอ้มูลการใชง้าน งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ทรัพยสิ์นทางปัญญาต่างๆ 
เพื่อให้สามารถพฒันาสินคา้รุ่นใหม่ออกมาไดต้อบโจทยผ์ูใ้ชง้าน ซ่ึงเทคโนโลยีท่ีน ามาใชค้ือ ระบบ
ศูนยข์อ้มูล (Data Center) ท่ีจะเก็บขอ้มูลทั้งหมดไว ้เพื่อน ามาประมวลผลในภายหลงั 
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การจัดซ้ือจัดจ้าง (Procurement) 
บริษทัมีการสร้างเครือข่ายกบัผูผ้ลิตวสัดุ เพื่อให้ไดร้าคาท่ีต ่าท่ีสุดในตลาด นอกจากน้ี

ยงัเสาะหาผูผ้ลิตวสัดุรายใหม่ๆ อยา่งต่อเน่ือง เพื่อเปรียบเทียบคุณภาพของสินคา้และราคา นอกจากน้ี
ยงัเสาะหาผูผ้ลิตปลอกขาในประเทศไทยท่ีสามารถผลิตปลอกขาท่ีไดม้าตรฐานทางการแพทยแ์ละ
ราคาต ่ากวา่สินคา้จากประเทศจีนอีกดว้ย 

 
 

1.4 การวิเคราะห์ SWOT และ TOWS Matrix 
การวิเคราะห์ SWOT ของการจ าหน่ายอุปกรณ์ป้องกันหลอดเลือดด าส่วนลึกอุดตัน (IPCD) ให้กลุ่ม
โรงพยาบาล 

 
ภาพท่ี 3 SWOT Analysis เคร่ืองมือในการวิเคราะห์ธุรกิจท่ีประกอบดว้ย 4 ปัจจยั 
ท่ีมา: https://asianbridge-thailand.com/archives/683 ณ วนัท่ี 4 สิงหาคม พ.ศ. 2567 
 
จุดแข็ง (Strengths) 
ต้นทุนในการผลติสินค้าต ่า ท าให้สามารถแข่งขันด้านราคาได้ 

เน่ืองจากอุปกรณ์ IPCD มีการประกอบและผลิตเป็นสินคา้ขั้นสุดทา้ย (Final Product) 
ในประเทศไทย โดยการน าช้ินส่วนท่ีผลิตไดใ้นประเทศไทยไปประกอบกบัช้ินส่วนท่ีน าเขา้ ท าให้
โดยรวมแล้วจะสามารถลดค่าใช้จ่ายในการน าเข้าได้ อาทิ ค่าภาษีน าเข้าสินค้า ค่าขนส่งสินค้า 
ค่าบริการของบริษทัน าเขา้-ส่งออกสินคา้ (Shipping) ซ่ึงท าให้ตน้ทุนสินคา้ลดลงจนเกิดเป็นช่องว่าง
ในการตั้งราคาเพื่อแข่งขนัได ้
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มีความเข้าใจอย่างลกึซึ้งในพฤติกรรมลูกค้าองค์กรไทยและการท าตลาดในประเทศไทย 
เน่ืองจากบริษทัผูผ้ลิตอยู่ในประเทศไทย ท าให้มีการท าวิจยัควบคู่ไปกับการพฒันา

สินคา้เพื่อตอบสนองการใช้งานของคนไทยและบริบทการท าการตลาดในประเทศไทย มากกว่า
สินคา้ท่ีมีการท าวิจยักบัผูบ้ริโภคชาวต่างชาติและมีตน้ก าเนิดจากต่างประเทศ เช่น ในเร่ืองของการ
ติดต่อน าเสนอสินคา้ให้กบัโรงพยาบาลต่างๆ การสอนการใช้งานอุปกรณ์ผ่านการสัมมนาหรือส่ือ
การสอนภาษาไทยต่างๆ 
 
สามารถพฒันาสินค้าเพ่ือตอบสนองลูกค้าองค์กรไทยได้อย่างรวดเร็ว 

ผูผ้ลิตสามารถน าความรู้ท่ีไดจ้ากการท าวิจยัในผูใ้ชง้านคนไทยมาพฒันาสินคา้ไดอ้ยา่ง
รวดเร็ว เน่ืองจากสินคา้ถูกผลิตและพฒันาในประเทศไทย จึงประหยดัเวลาในการส่งต่อขอ้มูลหรือ
อธิบายท าความเขา้ใจกบัผูท่ี้เก่ียวขอ้งในกระบวนการพฒันาสินคา้ ท าใหส้ามารถปรับแต่งและพฒันา
สินคา้รุ่นใหม่ๆ ไดอ้ยา่งรวดเร็วกวา่คู่แข่งในต่างประเทศ 

 
การส่งสินค้าที่มีความรวดเร็ว ท าให้ลูกค้าองค์กรไม่ต้องกกัตุนสินค้าในปริมาณมาก 

การผลิตสินคา้และมีคลงัสินคา้ในประเทศไทย ท าให้ใชร้ะยะเวลาสั้นลงในการขนส่ง
สินคา้ให้กบัลูกคา้องคก์ร หรือ โรงพยาบาล ส่งผลให้ลูกคา้ไม่ตอ้งกกัตุนสินคา้ เพราะบริษทัอ านวย
ความสะดวกใหมี้ความยดืหยุน่ในรอบการสั่งซ้ือมากขึ้น 
 
จุดอ่อน (Weaknesses) 
ไม่มีเทคโนโลยีท่ีเหนือกว่าคู่แข่งในตลาด 

ท าให้สินค้าไม่มีจุดเด่นในการท าตลาด นอกเหนือจากราคาท่ีถูกกว่าคู่แข่ง ซ่ึงใน
อนาคตหากเกิดสงครามราคาท่ีดุเดือดอาจท าใหบ้ริษทัเสียเปรียบอยา่งมากในการแข่งขนั 

 
สินค้าไม่รองรับกบัสรีระของผู้ป่วยบางกลุ่ม 

เน่ืองจากผูป่้วยบางกลุ่มมีความแข็งแรงของกลา้มเน้ือท่ีขาแตกต่างกนั โดยเป็นผลจาก
การใช้ชีวิตหรือเพศสภาพ เช่น ผูป่้วยท่ีเคยออกก าลงัเป็นประจ าจะท าให้มีกลา้มเน้ือท่ีขามากกว่า
ผูป่้วยท่ีไม่ไดอ้อกก าลงักายเลย ผูป่้วยเพศชายจะตอ้งการแรงบีบของเคร่ืองท่ีมากกว่าผูป่้วยเพศหญิง 
จึงจะไดป้ระสิทธิผลสูงสุดในการท าให้เลือดไหลเวียนไดดี้ ซ่ึงอุปกรณ์ IPCD ไม่ไดถู้กออกแบบให้
สามารถปรับความแรงของการนวดได ้ท าให้ผูป่้วยบางกลุ่มไม่ไดรั้บประโยชน์สูงสุดจากการใชง้าน 
หรือในบางรายอาจรู้สึกเจ็บเม่ือใชง้านเป็นระยะเวลานาน 
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บางชิ้นส่วนของอุปกรณ์ต้องน าเข้าจากต่างประเทศ 
ท าให้ยงัมีค่าใช้จ่ายในการน าเข้าบางช้ินส่วน และมีความเส่ียงหากบางช้ินส่วนไม่

สามารถสั่งซ้ือได้ทนัเวลา ซ่ึงจะส่งผลให้ไม่สามารถผลิตสินคา้ออกมาได้ตามความตอ้งการของ
ตลาด 
 
โอกาส (Opportunities) 
ปัจจุบันองค์กรทางการแพทย์หลายแห่งได้ออกแนวทางสนับสนุนการใช้งานอุปกรณ์ IPCD 

โดยแนวทางดังกล่าวส่งผลให้แพทย์และผูท่ี้เก่ียวข้องในโรงพยาบาลตระหนักถึง
ความส าคัญของอุปกรณ์ IPCD และเกิดความต้องการสั่งซ้ืออุปกรณ์ดังกล่าวมาให้กับผูป่้วยใน
โรงพยาบาลได้ใช้งาน รวมถึงการเกิดเป็นบริการใหม่ๆ ท่ีจะสร้างความแตกต่างให้โรงพยาบาล
เหนือกวา่โรงพยาบาลคู่แข่ง 

 
อุปกรณ์ IPCD ในตลาดยังไม่มีผู้ผลติท่ีเป็นสัญชาติไทย และยังมีจ านวนคู่แข่งในตลาดน้อย 

การเป็นผูผ้ลิตเจ้าแรกท่ีมีสัญชาติไทยเปิดโอกาสให้บริษทัสามารถตั้งราคาขายและ
ก าหนดแนวทางในการจดัจ าหน่ายสินคา้ไดอ้ย่างอิสระ ลดเวลาในการวิจยัคู่แข่งขนัภายในประเทศ 
ตลอดจนเป็นผูผ้ลิตเจา้แรกท่ีไดเ้ช่ือมสัมพนัธ์กบัลูกคา้องคก์ร อนัจะส่งผลให้มีระยะเวลาในการสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้องค์กรมากกว่าคู่แข่งขนัเจา้อ่ืน จนเกิดเป็นความน่าเช่ือถือท่ีมากกว่าใน
ท่ีสุด 

 
ผู้ป่วยท่ีได้รับการผ่าตัดบริเวณข้อเข่าและสะโพกมีจ านวนมาก 

สาเหตุหลกัท่ีท าให้ผูป่้วยมีความเส่ียงภาวะล่ิมเลือดอุดตันในหลอดเลือดด าลึกของ
ร่างกาย คือการไดรั้บการผ่าตดับริเวณขอ้เข่าและสะโพก ซ่ึงปัจจุบนัมีผูป่้วยกลุ่มน้ีจ านวนมาก โดย
หากค านวนเฉพาะกรณีผูป่้วยกระดูกสะโพกหักจะพบบทความวิจยัท่ีระบุว่า “ขอ้มูลของส านักงาน
หลกัประกนัสุขภาพแห่งชาติผูป่้วยกระดูกสะโพกหกัเฉพาะผูป่้วยสิทธิหลกัประกนัสุขภาพถว้นหนา้
ซ่ึงครอบคลุมประชากรประมาณ 48 ลา้นคนพบอุบติัการณ์ของกระดูกสะโพกหักประมาณ 14,000 -
16,000 คนต่อปี” (กิตติพงษ ์อยูสุ่วรรณ, 2564, น. 41) 
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อุปสรรค (Threats) 
ลูกค้าองค์กรหรือผู้ใช้งานบางส่วนต้องการสินค้าที่โดดเด่น 

ส่งผลให้ลูกคา้องคก์รบางแห่งท่ีปัจจุบนัเลือกใชสิ้นคา้ของบริษทัคู่แข่งอาจไม่ตอ้งการ
เปล่ียนตราสินคา้ท่ีใช ้ในขณะท่ีลูกคา้องคก์รบางแห่งอาจค านึกถึงภาพลกัษณ์การใหบ้ริการท่ีเป็นเลิศ 
เม่ือตอ้งเลือกระหวา่งสินคา้ท่ีใชเ้ทคโนโลยเีหมือนกนั ลูกคา้กลุ่มนั้นอาจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีราคาสูงกว่า
และผลิตจากต่างประเทศเพื่อส่งเสริมภาพลกัษณ์การใหบ้ริการ 

 
แพทย์บางส่วนยังไม่เห็นความส าคัญของการใช้อุปกรณ์ IPCD 

แมจ้ะมีแนวทางสนับสนุนการใชง้านอุปกรณ์ IPCD ท่ีออกโดยองค์กรทางการแพทย์
หลายแห่ง แต่แพทยใ์นโรงพยาบาลบางแห่งยงัไม่เห็นความส าคญัของการลดความเส่ียงภาวะล่ิม
เลือดอุดตนัในหลอดเลือดด าลึกของร่างกาย จึงไม่สั่งจ่ายอุปกรณ์ IPCD มาใชก้บัผูป่้วยท่ีอยูใ่นความ
ดูแล 
 
การวิเคราะห์ TOWS Matrix ของการจ าหน่ายอุปกรณ์ป้องกนัหลอดเลือดด าส่วนลกึอุดตัน (IPCD) 
ให้กลุ่มโรงพยาบาล 

 
ภาพท่ี 4 TOWS Matrix เคร่ืองมือก าหนดกลยทุธ์การแข่งขนัจากปัจจยัภายในและภายนอกองคก์ร 
ท่ีมา: https://www.penfill.co/strategy/tows-matrix/ ณ วนัท่ี 4 สิงหาคม พ.ศ. 2567 
 
กลยุทธ์ SO: จุดแข็ง และ โอกาส (Strength & Opportunity) 
การแข่งขันด้วยราคาในช่วงแรกของการน าเสนอสินค้าให้กบัโรงพยาบาล 

ภายหลงัจากมีการออกแนวทางสนับสนุนการใช้งานอุปกรณ์ IPCD ท าให้ในหลาย
โรงพยาบาลตระหนักถึงความส าคญัของอุปกรณ์และมีความตอ้งการในการสั่งซ้ืออุปกรณ์มาใช้
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ภายในโรงพยาบาล บริษทัสามารถเข้าไปน าเสนอสินค้าให้กับกลุ่มโรงพยาบาลได้ โดยใช้การ
แข่งขนัดา้นราคาท่ีถูกกวา่สินคา้น าเขา้จากต่างประเทศ 

 
การน าเสนอบริการท่ีตอบสนองลูกค้าองค์กรไทย 

บริษทัสามารถสร้างความโดดเด่นเหนือคู่แข่งในดา้นการบริการได ้โดยเสนอบริการท่ี
ตรงกบัความตอ้งการของแต่ละโรงพยาบาล เช่น โรงพยาบาลสามารถน าสินคา้ไปทดลองใช้งาน
ภายในระยะเวลาหน่ึงสัปดาห์ การเสนอขายสินคา้จ านวนต่อรอบการสั่งซ้ือท่ียดืหยุน่เขา้กบัเกณฑใ์น
การสั่งซ้ือของโรงพยาบาล ระยะเวลาการน าส่งสินคา้ใหโ้รงพยาบาลท่ีมีความรวดเร็ว การมีพนกังาน
ฝ่ายขายท่ีสามารถติดต่อไดง้่ายและเดินทางไปให้บริการ ณ จุดสั่งซ้ือสินคา้ มีส่ือการสอนภาษาไทย
ใหก้บัผูใ้ชง้าน 

 
การเข้าถึงและสร้างการรับรู้ให้ลูกค้าองค์กรในฐานะบริษัทผู้ผลติสัญชาติไทยเจ้าแรก 

การสร้างการรับรู้ให้กับลูกคา้องค์กร โดยการให้ฝ่ายขายเขา้ไปแนะน าสินคา้ให้กบั
โรงพยาบาลท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย และสร้างความเช่ือมัน่ถึงแผนการพฒันาสินคา้ของบริษทั ท่ีมุ่งมัน่
ในการตอบสนองการใชง้านของผูป่้วยท่ีมีความหลากหลายดว้ยเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั ความสามารถ
ในการพฒันาสินคา้ท่ีรวดเร็ว ตลอดจนความมัน่คงของบริษทัท่ีมีส านักงานใหญ่ตั้งอยู่ในประเทศ
ไทย จะช่วยสร้างความสัมพนัธ์ระหว่างบริษทัและลูกคา้องค์กรก่อนคู่แข่งสัญชาติไทยเจา้อ่ืนท่ีจะ
เปิดตวัตามมาในอนาคต อนัเป็นผลจากแนวโนม้ความตอ้งการใชง้านอุปกรณ์ IPCD จะเพิ่มขึ้นเร่ือย 
ๆ จนท าใหมี้คู่แข่งขนัเกิดขึ้นตามมาในตลาด 
 
กลยุทธ์ WT: จุดอ่อน และ อุปสรรค (Weakness & Threat) 
เลือกเจาะกลุ่มโรงพยาบาลรัฐและโรงพยาบาลท่ีมีการคุ้มครองสิทธิการรักษาพยาบาลจากรัฐบาล 

เน่ืองจากโรงพยาบาลกลุ่มน้ีเนน้การสั่งซ้ืออุปกรณ์ท่ีมีราคาต ่าเพื่อใหไ้ดจ้ านวนอุปกรณ์
ท่ีใชใ้นการรักษามากท่ีสุดต่องบประมาณ จึงไม่เนน้อุปกรณ์น าเขา้จากต่างประเทศซ่ึงมีราคาสูง และ
ไม่ตอ้งการสินคา้ท่ีมีเทคโนโลยีล ้าหนา้กว่าสินคา้ในตลาด ตลอดจนผูป่้วยท่ีใช้บริการจะไม่มีความ
ตอ้งการอุปกรณ์อย่างเฉพาะเจาะจง จึงท าให้บริษทัประหยดัค่าใชจ่้ายในการปรับแต่งอุปกรณ์และ
การบริการต่างๆ ได ้ตลอดจนสามารถแยง่ชิงส่วนแบ่งการตลาดในโรงพยาบาลกลุ่มดงักล่าวได ้
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ผลติอุปกรณ์ท่ีมีแรงบีบเป็นค่ามาตรฐานใช้ได้ท้ังในผู้ป่วยทุกเพศและทุกช่วงวัย 
บริษทัประหยดัค่าใชจ่้ายในการปรับแต่งอุปกรณ์ IPCD และค่าใชจ่้ายในการสอนการ

ใชง้านผ่านส่ือการสอนต่างๆ โดยเลือกผลิตอุปกรณ์ท่ีมีแรงบีบเป็นค่ากลางเหมาะส าหรับผูป่้วยเพศ
ชายและเพศหญิง รวมถึงผูป่้วยในทุกช่วงวยั จะช่วยใหส้ามารถจ าหน่ายสินคา้รูปแบบเดียวกนัให้กบั
โรงพยาบาลหลายๆ แห่งต่อการผลิตสินคา้ต่อรอบ เป็นการประหยดัเน่ืองจากขนาด (Economy of 
Scale) 
 
กลยุทธ์ WO: จุดอ่อน และ โอกาส (Weakness & Opportunity) 
แย่งชิงส่วนแบ่งการตลาดของคู่แข่งด้วยการน าเสนอสินค้าของบริษัทในราคาที่ต ่ากว่า 

เน่ืองจากสินค้าน าเข้าของบริษทัคู่แข่งมีราคาท่ีสูงกว่าอย่างมาก แต่มีเทคโนโลยีท่ี
เหมือนกนักบัอุปกรณ์ IPCD ของบริษทั ท าให้บริษทัไดเ้ปรียบในเร่ืองของการแข่งขนัดา้นราคาใน
ลูกคา้องค์กรกลุ่มเดียวกบัคู่แข่ง โดยท าให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือไดง้่ายเม่ือตอ้งเปรียบเทียบสเปกของ
สินคา้และราคา 

 
ใช้แนวทางสนับสนุนการใช้งานอุปกรณ์ IPCD จากองค์กรทางการแพทย์มาเป็นโอกาสในการขาย
สินค้ารุ่นมาตรฐาน 

เน่ืองจากในแนวทางไม่ได้ก าหนดแรงบีบของอุปกรณ์ต่อผูป่้วยแต่ละกลุ่ม ท าให้
สามารถใช้อุปกรณ์รุ่นมาตรฐานกับผูป่้วยไดทุ้กกลุ่ม จึงท าให้มีโอกาสในการขายกบัโรงพยาบาล
หลายแห่ง โดยไม่ตอ้งค านึงถึงปัจจยัในเร่ืองของเพศและช่วงอายุของผูป่้วย  ท าให้ผูป่้วยท่ีไดรั้บการ
ผา่ตดับริเวณขอ้เข่าและสะโพกท่ีมีจ านวนมากลว้นสามารถใชอุ้ปกรณ์รุ่นเดียวกนัได ้
 
กลยุทธ์ ST: จุดแข็ง และ อุปสรรค (Strength & Threat) 
น าเสนอบริการเหนือระดับให้กบัลูกค้าองค์กร 

เน่ืองจากบริษทัมีตน้ก าเนิดท่ีประเทศไทย ทีมงานส่วนใหญ่เป็นคนไทย ท าให้เขา้ใจ
ลกัษณะสินคา้และการบริการท่ีลูกคา้องคก์รไทยตอ้งการ รวมถึงวิธีการท าการตลาด ท าให้สามารถ
เสนอสินคา้และบริการท่ีตอบสนองกบัขอ้บงัคบัของลูกคา้องค์กรไทยไดเ้ป็นอย่างดี นอกจากน้ียงั
สามารถน าเสนอบริการท่ีแตกต่างจากบริษทัคู่แข่งท่ีมาจากต่างประเทศได ้เช่น บริการผูฝึ้กสอนชาว
ไทยท่ีจะไปสอนวิธีการใช้งานอุปกรณ์ IPCD ท่ีโรงพยาบาลให้เหล่าบุคลากรได้เรียนรู้วิธีใช้อย่าง
เจาะลึก ระยะเวลาการส่งสินคา้ท่ีรวดเร็วกวา่คู่แข่ง โดยจดัส่งผา่นพนกังานขายไม่ผา่นบริการขนส่งท่ี
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อาจท าให้สินค้าเส่ียงช ารุดหรือจัดส่งล่าช้า  รวมถึงบริการอ่ืนๆ ท าให้บริษทัมีการให้บริการท่ี
เหนือกวา่คู่แข่ง 

 
การพฒันาสินค้ารุ่นใหม่ท่ีช่วยให้ผู้ป่วยฟ้ืนตัวไวขึน้ในราคาท่ีสมเหตุสมผล 

หากสินคา้รุ่นใหม่ท่ีไดรั้บการวิจยัและพฒันามีฟังก์ชัน่ท่ีเอ้ือให้ผูป่้วยท่ีไดรั้บการผ่าตดั
ไดใ้ชย้าลดนอ้ยลงหรือสามารถฟ้ืนฟูร่างกายไดไ้วขึ้น เม่ือเทียบกบัผูป่้วยท่ีไม่ไดใ้ชอุ้ปกรณ์ IPCD จะ
ช่วยให้แพทยท่ี์ไม่เห็นความส าคญัของการใช้อุปกรณ์ IPCD เห็นความส าคญัของอุปกรณ์มากขึ้น 
เพราะมีผลช่วยให้การรักษาของแพทยมี์ประสิทธิภาพมากกว่าในอดีต ซ่ึงจะช่วยให้แพทยไ์ด้รับ
ความพึงพอใจจากผูป่้วยมากขึ้น ทั้งน้ีราคาของอุปกรณ์ควรอยู่ในช่วงราคาท่ีโรงพยาบาลสามารถ
สั่งซ้ือไดต้ามนโยบาย 

 
 
1.5 การวิเคราะห์กลยุทธ์ระดับองค์กรผ่าน BCG Matrix 

 
ภาพท่ี 5 BCG Matrix เคร่ืองมือในการวิเคราะห์และประเมินศกัยภาพของสินคา้และบริการ 
ท่ีมา: https://gustdebacker.com/bcg-matrix-growth-share/ ณ วนัท่ี 5 สิงหาคม พ.ศ. 2567 
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จากการวิเคราะห์พบว่า อุปกรณ์ป้องกันหลอดเลือดด าส่วนลึกอุดตนั (Intermittent 
Pneumatic Compression Devices) อยู่ในต าแหน่ง “Question Marks” เน่ืองจากเป็นสินคา้ใหม่จึงมี
ส่วนแบ่งทางการตลาดต ่า แต่มีอตัราการเติบโตของตลาดสูง อนัเป็นผลมาจากการท่ีองคก์รทางการ
แพทยห์ลายแห่งไดอ้อกแนวทางสนบัสนุนการใชง้านอุปกรณ์ โดยมีเหตุผลสนบัสนุนการวิเคราะห์
ดงัน้ี 
 
อตัราการเติบโตของตลาด (Market Growth Rate): สูง 
ทิศทางความต้องการอุปกรณ์ IPCD ในตลาดมีแนวโน้มเพิ่มสูงขึ้น เน่ืองจากมีการยอมรับใน
ประสิทธิภาพของอุปกรณ์จากองคก์รทางการแพทยห์ลายแห่งว่า อุปกรณ์ดงักล่าวสามารถลดความ
เส่ียงภาวะล่ิมเลือดอุดตนัในหลอดเลือดด าลึกของร่างกายไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ และสามารถใช้
อุปกรณ์ร่วมกบัการใหย้าในผูป่้วยท่ีตอ้งการวิธีการรักษาท่ีแตกต่างกนั ท าใหปั้จจุบนัไดมี้การก าหนด
แนวทางในการใชอุ้ปกรณ์ IPCD ออกมาใหแ้พทยใ์นประเทศต่างๆ ไดริ้เร่ิมการใชอุ้ปกรณ์ 
 
แพทย์รุ่นใหม่เล็งเห็นความส าคัญของอุปกรณ์ IPCD โดยตระหนกัว่า ภาวะล่ิมเลือดอุดตนัในหลอด
เลือดด าลึกของร่างกายเป็นตน้เหตุของการเกิดภาวะแทรกซ้อนท่ีรุนแรงและอนัตรายถึงชีวิตในผูป่้วย
อายรุกรรมและศลัยกรรม ซ่ึงการใชอุ้ปกรณ์จะช่วยลดความเส่ียงให้กบัผูป่้วยไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
ดงันั้นในอนาคตย่อมตอ้งมีแพทยรุ่์นใหม่ท่ีเรียนจบอีกมากท่ีเล็งเห็นถึงความส าคญัของอุปกรณ์ อนั
จะท าใหค้วามตอ้งการในตลาดเพิ่มสูงขึ้นตามในท่ีสุด 
 
ผู้ป่วยให้ความส าคัญกับการรักษาสุขภาพ ปัจจุบนัผูค้นใหค้วามส าคญักบัการรักษาท่ีตน้เหตุมากกว่า
ปลายเหตุ ดงันั้นการใชอุ้ปกรณ์จึงกลายเป็นหน่ึงในการรักษาท่ีตน้เหตุคือ ป้องกนัไม่ใหผู้ป่้วยมีภาวะ
ล่ิมเลือดอุดตันในหลอดเลือดด าลึกของร่างกายภายหลังจากการรักษาในคร้ังนั้น เพราะหากไม่
ป้องกนัในอนาคตอาจท าให้ผูป่้วยมีภาวะแทรกซ้อนหรือโรคร้ายตามมาจนเส่ียงต่อการเสียชีวิต ซ่ึง
นอกจากจะท าใหเ้จ็บปวดแลว้ยงัท าใหค้รอบครัวตอ้งแบกรับภาระค่าใชจ่้ายอีกดว้ย ผูป่้วยจึงสนใจใช้
อุปกรณ์ IPCD เพื่อป้องกันปัญหาท่ีอาจตามมาในอนาคต และเรียกหาบริการดังกล่าวจาก
โรงพยาบาล ท าใหเ้กิดความตอ้งการเพิ่มขึ้นตามล าดบั 
 
โรงพยาบาลมองหาการเพิม่มูลค่าในการบริการให้กบัผู้ป่วย นอกเหนือจากประสิทธิภาพในการรักษา 
และช่ือเสียงอนัโด่งดงัของแพทยผ์ูท้  าการรักษาแลว้ การแข่งขนัในกลุ่มธุรกิจโรงพยาบาลยงัรวมไป
ถึงการใหบ้ริการการรักษาท่ีครอบคลุมดว้ยอุปกรณ์ท่ีทนัสมยัและมีประสิทธิภาพอีกดว้ย ดงันั้นการท่ี
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โรงพยาบาลแห่งใดมีอุปกรณ์ IPCD ซ่ึงถือเป็นเทคโนโลยใีหม่ในการป้องกนัภาวะล่ิมเลือดอุดตนัใน
หลอดเลือดด าลึกของร่างกาย ย่อมท าให้โรงพยาบาลดงักล่าวมีขอ้ได้เปรียบเชิงการตลาดมากกว่า
โรงพยาบาลท่ีไม่มี ดงันั้นมีความเป็นไปไดสู้งท่ีความตอ้งการอุปกรณ์ IPCD ในตลาดจากกลุ่มลูกคา้
องคก์รจะเติบโตขึ้น 
 
ส่วนแบ่งทางการตลาด (Relative Market Share): ต ่า 
คู่แข่งเข้าสู่ตลาดในช่วงแรกๆ (First Mover) ท าให้ชิงส่วนแบ่งการตลาดมากกว่า เน่ืองจากในการ
ขาย อุปกรณ์ IPCD บริษทัจ าเป็นตอ้งใหค้วามรู้ในการใชง้านกบับุคลากรทางการแพทยแ์ละช้ีให้เห็น
ความส าคญัของการใช้อุปกรณ์ ดังนั้นผูท่ี้เขา้สู่ตลาดเป็นเจ้าแรกย่อมได้เปรียบในเร่ืองส่วนแบ่ง
การตลาด เพราะไดมี้การสร้างความสัมพนัธ์และไดมี้การให้ความรู้กบัลูกคา้องค์กรเป็นระยะเวลา
ยาวนานกว่า จึงท าให้ลูกคา้องค์กรมีความจงรักภกัดีต่อแบรนด์ (Customer Loyalty) มากกว่ากบั
บริษทัท่ีเป็นหนา้ใหม่ในตลาด และสามารถชิงส่วนแบ่งการตลาดไดม้ากกวา่ 
 
อุปกรณ์ IPCD ยังไม่เป็นท่ีรู้จักในตลาด เน่ืองจากเป็นแนวทางในการรักษาแบบใหม่ ท าให้การใช้
อุปกรณ์ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย อีกทั้งพบว่ากลุ่มลูกคา้องคก์รบางเจา้ท่ีให้การยอมรับ ไดมี้การใช้
งานอุปกรณ์ของบริษทัคู่แข่ง นอกจากน้ีแพทยบ์างส่วนยงัไม่ตระหนักถึงความจ าเป็นของการใช้
อุปกรณ์ใหผู้ป่้วยในความดูแล เน่ืองจากผูป่้วยบางส่วนเองกงัวลเร่ืองค่าใชจ่้ายท่ีเพิ่มสูงขึ้นจากการใช้
อุปกรณ์ ดว้ยปัจจยัทั้งหมดส่งผลใหส่้วนแบ่งการตลาดนอ้ยลงตามล าดบั 
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1.6 การวิเคราะห์กลยุทธ์ระดับธุรกิจและอุตสาหกรรมโดยการวิเคราะห์ Porter’s Five 
Force 

 
ภาพท่ี 6 Porter’s Five Force เคร่ืองมือวิเคราะห์การแข่งขนัธุรกิจ 
ท่ีมา: https://consulterce.com/five-forces-analysis/ ณ วนัท่ี 9 สิงหาคม พ.ศ. 2567 
 
การแข่งขันกนัภายในอุตสาหกรรมเดียวกนั (Industry Rivalry) 
คู่แข่งของอุปกรณ์ IPCD มีจ านวนน้อย โดยพบวา่ปัจจุบนัในตลาดยงัไม่มียีห่อ้ท่ีผลิตในประเทศไทย 
ซ่ึงท าใหบ้ริษทัมีความไดเ้ปรียบในการเขา้สู่ตลาดในฐานะแบรนดไ์ทยเจา้แรก 
 
ปัจจุบันอุปกรณ์ IPCD ยังไม่ถูกพัฒนาอย่างต่อเน่ือง ท าให้ใช้ระยะเวลานานในการออกสินคา้รุ่น
ใหม่ท่ีมีเทคโนโลยีเหนือกว่ารุ่นเก่า เอ้ือให้บริษทัเสียค่าใช้จ่ายในการพฒันาสินคา้ในช่วงแรกนอ้ย 
ในขณะเดียวกนัก็เป็นช่องว่างให้บริษทัมีโอกาสในการพฒันาสินคา้รุ่นใหม่ท่ีเหนือกว่าสินคา้รุ่น
ปัจจุบนัของคู่แข่ง 
 
ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่ (Threat of New Entrants) 
ใช้เงินทุนจ านวนมากในการเข้าสู่ตลาด เน่ืองจากอุปกรณ์ IPCD ยงัเป็นเร่ืองใหม่ในวงการแพทย ์ท า
ให้การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่เป็นไปได้ยาก ตอ้งมีเงินทุนจ านวนมากในการผลิตสินคา้ การจด
ลิขสิทธ์ิ และการใหค้วามรู้กบัตลาด 
 



18 
 

การผลิตอุปกรณ์ IPCD ต้องจัดท าโดยผู้เช่ียวชาญ ท่ีมีความรู้ความเขา้ใจในเร่ืองการใช้เคร่ืองมือ
แพทย ์ซ่ึงถือเป็นทรัพยากรมนุษยท่ี์หาไดย้ากในตลาดแรงงาน จึงถือเป็นอีกอุปสรรคของผูแ้ข่งขนั
รายใหม่ท่ีสนใจเขา้มาในตลาด 
การเข้าสู่ตลาดต้องอาศัยการสร้างความสัมพันธ์เชิงธุรกิจกับบุคลากรในโรงพยาบาล เน่ืองจาก
กระบวนการจดัซ้ือของโรงพยาบาลมีความซับซอ้นและตอ้งไดรั้บการอนุมติัจากบุคลากรหลายฝ่าย 
ท าใหเ้ป็นเร่ืองยากท่ีคู่แข่งรายใหม่จะสามารถเปล่ียนใจลูกคา้ของบริษทัคู่แข่งให้มาซ้ือสินคา้ของตน
ได ้
 
อ านาจต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Buyers) 
จ านวนผู้ผลิตมีน้อยท าให้ลูกค้ามีอ านาจต่อรองน้อย เพราะผูผ้ลิตแต่ละรายมีจ านวนลูกคา้ในมือมาก 
ท าใหมี้ความไดเ้ปรียบในการตั้งราคา นอกจากน้ีการท่ีมีผูผ้ลิตนอ้ยรายยิง่ท าใหลู้กคา้มีอ านาจต่อรอง
นอ้ยลง เน่ืองจากความตอ้งการในตวัสินคา้บีบบงัคบัให้ลูกคา้ตอ้งยอมเลือกซ้ือสินคา้กบัผูผ้ลิตอยา่ง
น้อยหน่ึงราย และรักษาความสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิตรายอ่ืนกรณีท่ีตอ้งการเปล่ียนผูผ้ลิตในอนาคต หรือ
สินคา้ของผูผ้ลิตเจา้เดิมมีจ าหน่ายไม่เพียงพอต่อความตอ้งการ ท าให้ตอ้งซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตรายอ่ืน
เพิ่มเติม 
 
ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitutes) 
ยังไม่มีอุปกรณ์ใดสามารถทดแทนอุปกรณ์ IPCD ได้ ภาวะล่ิมเลือดอุดตนัในหลอดเลือดด าลึกของ
ร่างกายอาจสามารถป้องกันได้ด้วยยา แต่ไม่มีประสิทธิภาพและเส่ียงต่อการก่อให้เกิดโรคอ่ืนๆ 
ตามมา ดงันั้นอุปกรณ์ IPCD จึงเป็นวิธีการป้องกนัท่ีไม่ก่อให้เกิดความเส่ียงเพิ่มเติม ท าให้ยงัไม่มี
สินคา้ทดแทนมาใหผู้ป่้วยเลือกใชแ้ทนอุปกรณ์ IPCD ได ้
 
การพฒันาสินค้าทดแทนใช้ระยะเวลานานในการค้นพบและพฒันาให้ใช้งานได้จริง การผลิตอุปกรณ์
ทางการแพทยมี์ความซับซ้อนสูงและตอ้งใชเ้วลานานในการวิจยั การสร้างสินคา้ การทดลอง การจด
ทะเบียน ฯลฯ ท าใหเ้ป็นการยากท่ีจะมีสินคา้อ่ืนใดมาทดแทนสินคา้ท่ีมีอยูใ่นตลาดแลว้ 
 
อ านาจต่อรองของซัพพลายเออร์ (Bargaining Power of Suppliers) 
ส่วนประกอบของอุปกรณ์ IPCD สามารถหาซ้ือได้ง่าย ท าให้ซัพพลายเออร์มีอ านาจต่อรองน้อย 
เน่ืองจากบริษทัสามารถเปล่ียนซพัพลายเออร์ในการซ้ือช้ินส่วนไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
 



19 
 

อุปกรณ์ IPCD ต้องผ่านการประกอบด้วยบริษัทเอง ท าให้สามารถสั่งซ้ือช้ินส่วนจากซัพพลายเออร์
หลายๆ เจา้ทั้งในประเทศและต่างประเทศ มาประกอบกนัเป็นอุปกรณ์ IPCD ยิ่งท าให้ซพัพลายเออร์
ไม่สามารถรวมตวักนัเพื่อสร้างอ านาจการต่อรองกบับริษทัได ้
 
 

1.7 การระบุ “กลยุทธ์ระดับธุรกจิ” (Business-level strategy) ส าหรับแผนธุรกจิ  
จากการวิเคราะห์โดยการใช้เคร่ืองมือทางการตลาดต่างๆ ตามท่ีกล่าวมาขา้งตน้พบว่า 

กลยุทธ์ระดบัธุรกิจท่ีเหมาะสมต่อการท าธุรกิจจ าหน่ายอุปกรณ์ IPCD ให้กลุ่มโรงพยาบาลคือ กล
ยทุธ์ผูน้ าดา้นตน้ทุน (Cost Leadership Strategy) 

เน่ืองจากบริษทัสามารถผลิตอุปกรณ์ได้ภายในประเทศไทย โดยไม่ตอ้งน าเขา้สินคา้
จากต่างประเทศ ทั้งน้ียงัสามารถจดัหาวสัดุส าหรับประกอบเป็นอุปกรณ์ไดใ้นประเทศไทย มีเพียงตวั
ปลอกขาเท่านั้นท่ีน าเขา้จากประเทศจีน ซ่ึงเป็นวสัดุท่ีสามารถน าเขา้ไดใ้นราคาต ่า อีกทั้งตน้ทุนของ
ค่าวสัดุมีราคาถูก เพราะเป็นการสั่งซ้ือจากประเทศจีนท่ีมีความสามารถในการท าราคาเพื่อแข่งขนั 
ดว้ยเหตุผลทั้งหมดจึงเป็นองคป์ระกอบท่ีท าให้บริษทัมีขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัทางดา้นราคา อนั
เกิดจากความสามารถในการผลิตสินคา้ไดใ้นตน้ทุนท่ีต ่ากว่าคู่แข่ง จนน าไปสู่การตั้งราคาจ าหน่ายท่ี
ต ่ากวา่คู่แข่งในตลาด และยงัมีช่องวา่งในการท าก าไร (Margin) ท่ีสามารถท าใหบ้ริษทัเติบโตและอยู่
ในตลาดได ้

นอกจากน้ีสินคา้ของบริษทัคู่แข่งท่ีจ าหน่ายอยู่ในตลาด ณ ปัจจุบนั ลว้นมีราคาสูง ซ่ึง
กลายมาเป็นราคามาตรฐานในตลาด การท่ีบริษทัเขา้สู่ตลาดโดยมีจุดแขง็คือการเป็นบริษทัท่ีจดัตั้งใน
ประเทศไทย และน าเสนออุปกรณ์ IPCD ท่ีไดม้าตรฐานเดียวกบัอุปกรณ์ท่ีน าเขา้จากต่างประเทศ แต่
มีราคาท่ีต ่ากว่า จะเป็นขอ้ไดเ้ปรียบส าคญัในการแข่งขนั และช่วยสร้างการรับรู้ของตลาดใหม่ จน
น าไปสู่ความส าเร็จจากจุดยนืทางดา้นราคาท่ีตอบสนองความตอ้งการของตลาดในประเทศไทย 

 
 
1.8 การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมลูกค้าเป้าหมาย (Target Consumers’ insights & 
Behaviors) 

เน่ืองจากในอนาคตแนวทางในการใชอุ้ปกรณ์ IPCD อาจถูกปรับใชก้บัโรงพยาบาลใน
ประเทศไทย เพื่อช่วยป้องกนัภาวะหลอดเลือดด าอุดตนั (Venous Thromboembolism) และภาวะล่ิม
เลือดอุดตนัในหลอดเลือดด าลึกของร่างกาย (Deep Vein Thrombosis) ใหก้บัผูป่้วยท่ีไดรั้บการผ่าตดั
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บริเวณขอ้เข่าและสะโพก ซ่ึงท าให้ช่วงระหว่างการรักษาหลงัผ่าตดัภายในโรงพยาบาล ผูป่้วยไม่
สามารถขยบัร่างกายได้มากเท่าช่วงก่อนการผ่าตัดและต้องนอนบนเตียงเป็นส่วนมาก จนอาจ
ก่อให้เกิดภาวะดงักล่าวขา้งตน้ แผนธุรกิจน้ีจึงก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็นโรงพยาบาล โดยท า
ธุรกิจในรูปแบบการคา้ระหว่างหน่วยงานธุรกิจกบัหน่วยงานธุรกิจ (Business-to-Business, B2B) 
โดยพบวา่ โรงพยาบาลในกลุ่มดงักล่าวมีความตอ้งการใชอุ้ปกรณ์ IPCD ดว้ยเหตุผลดงัต่อไปน้ี 

 
เพ่ือปรับตัวตามแนวทางในการใช้อุปกรณ์ IPCD ท่ีก าหนดโดยองค์กรทางการแพทย์ ท าให้ตอ้ง
สั่งซ้ืออุปกรณ์เพื่อน ามาใหบ้ริการกบัผูป่้วยท่ีไดรั้บการผา่ตดับริเวณขอ้เข่าและสะโพก 
 
เพ่ือสร้างความเช่ือมั่นให้กับแพทย์ผู้ท าการรักษา การท่ีแพทยจ์ะเลือกสังกดัในโรงพยาบาลใดย่อม
ตอ้งค านึงถึงความพร้อมในการจดัหาเคร่ืองมือในการรักษาของโรงพยาบาลนั้นๆ เพื่อส่งเสริมใหก้าร
รักษาผูป่้วยมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด ดังนั้นการมีอุปกรณ์ IPCD ในโรงพยาบาลย่อมสร้างความ
เช่ือมัน่แก่แพทยท่ี์สังกดัไดเ้ป็นอย่างดีว่าโรงพยาบาลมีงบประมาณในการสนบัสนุนการรักษาผูป่้วย
เพียงพอ 
 
เพ่ือรักษามาตรฐานในการรักษาและบริการผู้ป่วย ธุรกิจโรงพยาบาลตอ้งเผชิญความทา้ทายในการ
แข่งขนัเก่ียวกบัการใหก้ารรักษาคุณภาพเยีย่มและการบริการท่ีสร้างความประทบัใจ ดงันั้นท าใหต้อ้ง
มีเคร่ืองมือและแนวทางการรักษาท่ีทนัสมยั ตอบสนองความตอ้งการของผูป่้วยไดร้วดเร็ว เน่ืองจาก
ผูป่้วยจะมีการเปรียบเทียบขอ้มูลของแต่ละโรงพยาบาลก่อนตดัสินใจเลือกโรงพยาบาลท่ีจะเขา้รับ
การรักษา การมีอุปกรณ์ IPCD รองรับท าใหโ้รงพยาบาลแห่งนั้นมีขอ้ไดเ้ปรียบมากขึ้น 
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1.9 รูปแบบธุรกจิน าเสนอภายใต้ Lean Business Model Canvas 

 
ภาพท่ี 7 Lean Business Model Canvas เคร่ืองมือช่วยร่างภาพรวมของธุรกิจ 
ท่ีมา: https://medium.com/@steve_mullen/an-introduction-to-lean-canvas-5c17c469d3e0 
ณ วนัท่ี 12 สิงหาคม พ.ศ. 2567 
 

ปัญหา (Problem) 
ปัจจุบนัพบวา่ในตลาดมีอุปกรณ์ IPCD เพียงยีห่อ้เดียวท่ีเป็นท่ียอมรับในตลาด สามารถ

จดัจ าหน่ายและเขา้ถึงไดใ้นประเทศไทยคือ Kendall SCD™ 700 Smart Compression™ ซ่ึงก่อใหเ้กิด
ปัญหา ดงัน้ี 

• อุปกรณ์มีราคาสูง เน่ืองจากมีผูจ้ดัจ าหน่ายนอ้ยราย ไม่เกิดการแข่งขนัทางดา้นราคา 
ผูซ้ื้อไม่มีตวัเลือกในการซ้ือสินคา้ ท าใหมี้ลกัษณะเป็นตลาดผูข้ายนอ้ยราย (Oligopoly Market)  

• อุปกรณ์ IPCD ท่ีจ าหน่ายมีจ านวนไม่เพียงพอต่อความตอ้งการของโรงพยาบาล ซ่ึง
คาดวา่ในอนาคตเม่ือแนวทางในการใชอุ้ปกรณ์ IPCD ถูกก าหนดใหใ้ชก้บัผูป่้วยในโรงพยาบาลอย่าง
เป็นทางการ แนวโน้มความต้องการของตลาดจะเพิ่มสูงขึ้ นอย่างมาก ท าให้เกิดปัญหาอุปสงค์ 
(Demand) สูงกวา่อุปทาน (Supply) เพราะผลิตสินคา้ไม่ทนั 

• หาซ้ืออุปกรณ์ไดย้าก เน่ืองจากมีจ านวนผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายน้อยราย ท าให้การ
บริการและการส่ือสารไปยงักลุ่มลูกคา้ไม่ทัว่ถึง 
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แนวทางแก้ไข (Solution) 

• ผลิตอุปกรณ์ IPCD ท่ีมีมาตรฐานและจ าหน่ายในราคาย่อมเยา โดยการลดตน้ทุนท่ี
ไม่จ าเป็น เช่น ค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัการน าเขา้อุปกรณ์จากต่างประเทศ ค่าใชจ่้ายทางการตลาดอ่ืนๆ  

• สร้างฐานการผลิตท่ีประเทศไทย เพื่อลดระยะเวลาในการน าเข้า สามารถผลิต
อุปกรณ์ป้อนเขา้สู่ตลาดไดอ้ยา่งรวดเร็ว ตอบสนองความตอ้งการของตลาดไดท้นัเวลา 

• มีพนกังานขายชาวไทยให้บริการลูกคา้กลุ่มโรงพยาบาล เพื่อให้ลูกคา้เขา้ถึงบริการ
ไดส้ะดวก มีการท าโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ใหลู้กคา้กลุ่มโรงพยาบาลรู้จกัตราสินคา้ 
 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Customer Segments) 

• โรงพยาบาลท่ีมีศูนยอ์อโธปิดิกส์ (ตรวจรักษาโรคกระดูกและขอ้) 
• โรงพยาบาลท่ีอยูใ่นรายช่ือสถานพยาบาลประกนัสังคม 

 
การน าเสนอคุณค่าท่ีแตกต่าง (Unique Value Proposition) 
คุณค่าในการใชง้านของสินคา้และบริการ (Functional Value) 

• อุปกรณ์ป้องกนัหลอดเลือดด าส่วนลึกอุดตนั หรือ Intermittent Pneumatic Compression 
Devices (IPCD) ท่ีมีเทคโนโลยีบีบอดัลมเขา้ปลอกขาเป็นระยะๆ เพื่อนวดขาของผูป่้วยให้
เกิดการไหลเวียนของเลือดอยา่งสม ่าเสมอ 

คุณค่าท่ีลูกคา้ไดรั้บจากการใชง้านสินคา้และบริการ (Customer Value) 
• การไดรั้บการป้องกนัจากอุปกรณ์ IPCD ท าให้ช่วยลดความเส่ียงภาวะหลอดเลือดด าอุดตนั 

(Venous Thromboembolism) ท่ีอาจมีสาเหตุจากการผา่ตดั 

• คุณภาพชีวิตท่ีดีขึ้นจากการไหลเวียนของเลือดบริเวณขา ท าให้ไม่ปวดเม่ือยจากการท่ีเลือด
ไม่ไหลเวียน และช่วยส่งผลใหร่้างกายฟ้ืนตวัไดไ้วขึ้น 

 
ข้อได้เปรียบในการแข่งขัน (Unfair Advantage) 

• สิทธิบตัรการประดิษฐ์ (Patent) ของอุปกรณ์ IPCD ในประเทศไทย 
• เครือข่ายของแพทยใ์นโรงพยาบาลต่างๆ ท่ีร่วมมือในการวิจยัและผลิตอุปกรณ์ IPCD ใน

ประเทศไทย 
• เครือข่ายโรงงานผูผ้ลิตและจดัส่งช้ินส่วนอุปกรณ์ในประเทศไทย 
• ทีมงานผูเ้ช่ียวชาญในการผลิตอุปกรณ์ IPCD ในประเทศไทย 
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ช่องทางในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Channels) 

• ฝ่ายจดัซ้ือของโรงพยาบาล 
• แพทยใ์นโรงพยาบาล 

 
โครงสร้างของต้นทุนทางธุรกจิ (Cost Structure) 

• ค่าใชจ่้ายในการวิจยัและพฒันาเทคโนโลยี 
• ค่าช้ินส่วนและอุปกรณ์ 
• ค่าแรงพนกังาน 

• ค่าสถานท่ี (ส านกังาน โรงงาน และคลงัสินคา้) 
• ค่าใชจ่้ายทางการตลาด 

 
กระแสรายได้ (Revenue Streams) 

• รายไดจ้ากการจ าหน่ายอุปกรณ์ IPCD 
• รายไดจ้ากการจ าหน่ายช้ินส่วนและรับซ่อมอุปกรณ์ 

 
ตัวชี้วัดความส าเร็จ (Key Metric) 

• ยอดขายอุปกรณ์ IPCD 
• จ านวนกลุ่มลูกคา้องคก์ร (โรงพยาบาล) 
• ความพึงพอใจของลูกคา้องคก์ร 

 
 

1.10 บทสรุปโอกาส และเหตุผลสนับสนุนความน่าสนใจของผลติภัณฑ์ธุรกจิ 
จากขอ้มูลขา้งตน้จะพบได้ว่า ความตอ้งการของตลาดเกิดจากอุปกรณ์ป้องกนัหลอด

เลือดด าส่วนลึกอุดตนั หรือ Intermittent Pneumatic Compression Devices (IPCD)  เป็นอุปกรณ์ท่ีมี
ความจ าเป็นต่อการลดความเส่ียงของการเกิดภาวะแทรกซ้อนท่ีรุนแรงและอนัตรายถึงชีวิตในผูป่้วย
อายุรกรรมและศลัยกรรม แต่ในปัจจุบนักลบัเป็นอุปกรณ์ท่ีโรงพยาบาลหลายแห่งในประเทศไทย
ขาดแคลน แมว้า่ในตลาดจะมีผูจ้ดัจ าหน่ายอุปกรณ์ IPCD  แต่มีเพียงบริษทัจากต่างประเทศเท่านั้น ยงั
ไม่มีผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายท่ีเป็นบริษทัไทย ส่งผลใหอุ้ปกรณ์ IPCD ท่ีวางขายในตลาดมีราคาสูง เกิด
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เป็นช่องวา่งทางการตลาดใหบ้ริษทัสามารถมาเติมเต็มได ้โดยการผลิตอุปกรณ์ IPCD ท่ีมีราคาต ่ากว่า
ราคาตลาดในปัจจุบนัและมีประสิทธิภาพเทียบเท่าหรือดีกวา่อุปกรณ์ IPCD ในตลาด 

ซ่ึงเม่ือวิเคราะห์ดว้ยเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีกล่าวมาขา้งตน้ อาทิ การวิเคราะห์ปัจจยั
สภาพแวดลอ้มภายนอกอุตสาหกรรม (การวิเคราะห์ PESTEL), การวิเคราะห์ปัจจยัภายในธุรกิจผ่าน
ห่วงโซ่คุณค่า (Internal Value Chain Analysis), การวิเคราะห์ SWOT และ TOWS Matrix, การ
วิเคราะห์กลยุทธ์ระดบัองคก์รผ่าน BCG Matrix, การวิเคราะห์กลยุทธ์ระดบัธุรกิจและอุตสาหกรรม
โดยการวิเคราะห์ Porter’s Five Force, การระบุ “กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ” (Business-level strategy) 
ส าหรับแผนธุรกิจ, การวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมลูกคา้เป้าหมาย (Target Consumers’ insights & 
Behaviors) และ รูปแบบธุรกิจน าเสนอภายใต ้Lean Business Model Canvas จะพบไดว้่า ผลการ
วิเคราะห์ทั้งหมดลว้นช้ีไปในทิศทางบวก หากบริษทัตอ้งการท าธุรกิจผลิตและจดัจ าหน่ายอุปกรณ์ 
IPCD สามารถท าไดโ้ดยมีแนวโน้มท่ีจะประสบความส าเร็จสูง เพราะมีตลาดรองรับ อีกทั้งปัจจยั
ภายใ นและปัจจยัภายนอก ลว้นช่วยสนบัสนุนและสอดรับใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จไดโ้ดยง่าย 
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บทที ่2 

แผนการตลาด 
 
 

2.1 ผลการส ารวจและการวิจัยการตลาด (เชิงปริมาณ หรือ เชิงคุณภาพ) 
ส าหรับขอ้มูลและเหตุผลสนบัสนุนความน่าสนใจในการท าธุรกิจเก่ียวกบัการจ าหน่าย

อุปกรณ์ป้องกนัหลอดเลือดด าส่วนลึกอุดตนั (Intermittent Pneumatic Compression Device) ใหก้ลุ่ม
โรงพยาบาล เพื่อช่วยลดความเส่ียงในการเสียชีวิตของผูป่้วยอายรุกรรมและศลัยกรรมท่ีเกิดจากภาวะ
ล่ิมเลือดอุดตนัในหลอดเลือดด าลึกของร่างกาย หรือ Deep Vein Thrombosis (DVT) พบความ
น่าสนใจในการท าธุรกิจ ดงัน้ี 
 

 
ภาพท่ี 8 ขอ้มูลการเติบโตของตลาดอุปกรณ์ IPCD จากรายงานของ Data Bridge Market Research 
ท่ีมา: https://www.databridgemarketresearch.com/reports/global-intermittent-pneumatic-
compression-ipc-devices-market ณ วนัท่ี 4 ตุลาคม พ.ศ. 2567 
 

พบขอ้มูลจากรายงานของ Data Bridge Market Research ในเดือนตุลาคม พ.ศ. 2566 ท่ี
วิเคราะห์ตลาดและขนาดของตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบัอุปกรณ์ IPCD โดยในทัว่โลกคาดวา่จะเติบโตอย่าง
มากในช่วงปี พ.ศ. 2566 ถึง  2573 อุปกรณ์น้ีใชใ้นการรักษาอาการไม่สบายขาและอาการบวม เพื่อ
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ช่วยปรับปรุงการไหลเวียนโลหิตและฟ้ืนฟูการท างานของขาให้เป็นปกติ โดยเฉพาะการป้องกนั
ภาวะล่ิมเลือดอุดตนัในหลอดเลือดด าลึกของร่างกาย หรือ Deep Vein Thrombosis (DVT) ท่ีเพิ่มขึ้น
สอดคลอ้งกบัจ านวนการผ่าตดักระดูกและการเพิ่มขึ้นของประชากรสูงอายุทัว่โลก ซ่ึงถือเป็นปัจจยั
ส าคญัท่ีผลกัดนัการเติบโตของตลาด โดยจากการวิเคราะห์คาดการณ์วา่ ตลาดของอุปกรณ์ IPCD ทัว่
โลกท่ีมีมูลค่า 1.3 พนัล้านดอลลาร์สหรัฐหรือประมาณ  43,652 ล้านบาท ในปี พ.ศ. 2565 จะมี
มูลค่าเพิ่มขึ้นสูงถึง 2.54 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐหรือประมาณ 85,290 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2573 และ
คาดวา่จะมีอตัราการเติบโตเฉล่ียต่อปี (CAGR) ท่ี 8.7% โดยเป็นผลจากความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยี
การแพทย ์

นอกเหนือจากขอ้มูลเชิงลึกเก่ียวกบัสถานการณ์ตลาด เช่น มูลค่าตลาด อตัราการเติบโต 
การแบ่งส่วนตลาด ความครอบคลุมทางภูมิศาสตร์ และผูเ้ล่นหลกั รายงานตลาดท่ีรวบรวมโดย Data 
Bridge Market Research ยงัรวมถึงการวิเคราะห์จากผูเ้ช่ียวชาญเชิงลึก การวิเคราะห์ทางระบาดวิทยา
ของผูป่้วย การวิเคราะห์ยอดขาย การวิเคราะห์ราคา และกรอบการก ากบัดูแล 

ส าหรับการคน้ควา้เพิ่มเติมยงัพบขอ้มูลจาก MarketSphere Ventures ในเดือนกนัยายน 
พ.ศ. 2567 ท่ีกล่าวถึงขนาดตลาดและการวิเคราะห์โอกาสของอุปกรณ์ IPCD ท่ีมีขอ้มูลสอดคลอ้งกบั
รายงานของ Data Bridge Market Research ว่าตลาดอุปกรณ์ IPCD ทัว่โลกมีมูลค่าประมาณ 1.2 
พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐหรือประมาณ 39,949 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2565 ซ่ึงคาดว่าจะเติบโตท่ีอตัรา
การเติบโตเฉล่ียต่อปี (CAGR) ประมาณ 6.5% ในช่วงปี พ.ศ. 2565 ถึง พ.ศ. 2573 เน่ืองจาก
แรงผลกัดนัท่ีเพิ่มขึ้นของการเกิดภาวะหลอดเลือดด าอุดตนั หรือ Venous Thromboembolism (VTE) 
และความตอ้งการท่ีเพิ่มขึ้นส าหรับการรักษาแบบใหม่ๆ ความกา้วหน้าทางเทคโนโลยีในอุปกรณ์ 
IPCD พร้อมกบัการตระหนักรู้ท่ีมากขึ้นเก่ียวกบัประโยชน์ของอุปกรณ์เหล่าน้ีในการป้องกนัภาวะ
ล่ิมเลือดอุดตันในหลอดเลือดด าลึกของร่างกาย หรือ Deep Vein Thrombosis (DVT) ท่ีมีความ
ตอ้งการเพิ่มประสิทธิภาพการไหลเวียนโลหิต เป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อการขยายตวัของตลาด 
นอกจากน้ีการเพิ่มขึ้นของจ านวนประชากรสูงอายุทัว่โลกและการเพิ่มขึ้นของการผ่าตดักระดูกคาด
วา่จะเป็นปัจจยัเสริมการเติบโตของตลาดในอนาคต 

ส าหรับโอกาสทางตลาดใหม่ๆ จะเกิดขึ้นไดอ้ย่างชดัเจนในภูมิภาคท่ีก าลงัพฒันา เช่น 
เอเชียแปซิฟิกและลาตินอเมริกา โดยในภูมิภาคเหล่าน้ีโครงสร้างพื้นฐานดา้นการดูแลสุขภาพก าลงั
ถูกพฒันาและมีการเพิ่มขึ้นของการใช้จ่ายด้านการดูแลสุขภาพ ซ่ึงคาดว่าจะเป็นปัจจยัขบัเคล่ือน
ความตอ้งการอุปกรณ์ IPCD การขยายตวัของสถานพยาบาล และการให้ความส าคญักับการดูแล
ป้องกนั โดยมีแนวโน้มท่ีจะก่อให้เกิดการเติบโตท่ีส าคญั นอกจากน้ียงัมีแนวโน้มท่ีเพิ่มขึ้นในการ
พฒันาอุปกรณ์ IPCD แบบพกพาและแบบปรับให้เหมาะสมกบัผูป่้วยแต่ละบุคคล (Personalized) ซ่ึง
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คาดว่าจะเปิดช่องทางใหม่ๆ ในตลาด ทั้ ง น้ีการลงทุนในการวิจัยและพัฒนาเพื่อปรับปรุง
ประสิทธิภาพของอุปกรณ์ และเพื่อเพิ่มความสะดวกสบายของผูป่้วย ถูกคาดการณ์ว่าจะท าให้ผูเ้ล่น
ในตลาดมีโอกาสในการท าธุรกิจเพิ่มขึ้นในอนาคต 

จากขอ้มูลขา้งตน้จึงสรุปไดว้า่ ทิศทางความกา้วหนา้ของธุรกิจเก่ียวกบัอุปกรณ์ IPCD มี
แนวโนม้ท่ีจะเติบโตอย่างต่อเน่ืองไปถึงปี พ.ศ. 2573 เน่ืองจากวงการการแพทยแ์ละผูป่้วยมีแนวโนม้
ตอ้งการอุปกรณ์ดงักล่าวมากขึ้น ดงันั้นโอกาสในการท าธุรกิจเก่ียวกบัอุปกรณ์ IPCD ในประเทศไทย
จึงเป็นไปในทิศทางบวกและน่าลงทุนเป็นอยา่งยิง่ 

 
2.1.1 สรุปผลการศึกษาด้านความต้องการของลูกค้าและตลาด 
ผลการสัมภาษณ์กลุ่มผู้เช่ียวชาญด้านการแพทย์ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างจ านวน 3 คน ซ่ึงเป็น ศลัยแพทยอ์อร์โทพีดิกส์ ผูแ้ทน

ขายเคร่ืองมือแพทย ์และผูเ้ช่ียวชาญด้านการผลิตอุปกรณ์ IPCD พบว่า ขณะน้ีมีความตอ้งการใช้
อุปกรณ์ IPCD ในโรงพยาบาลมากเกินกว่าตลาดจะรองรับไหว เน่ืองจากมีการก าหนดแนวทาง
สนบัสนุนการใชง้านอุปกรณ์ IPCD ท่ีออกโดยองคก์รทางการแพทยห์ลายแห่ง ท าให้แพทยรุ่์นใหม่
จ านวนมากตอ้งการน ามาใชก้บัผูป่้วยในความดูแล แต่กลบัพบปัญหาในการสั่งซ้ือ อนัเกิดจากการมี
ผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายเพียงรายเดียว ท าให้สินคา้มีราคาสูงและไม่รองรับต่อความตอ้งการของแพทย์
ในโรงพยาบาล 

 
ผลการสัมภาษณ์กลุ่มบุคคลท่ัวไป 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง ซ่ึงเป็นบุคคลทัว่ไปจ านวน 5 คน พบวา่ หากพวกเขาตก

อยู่ในสภาวะร่างกายท่ีมีความเส่ียงต่อการเกิดภาวะล่ิมเลือดอุดตนัในหลอดเลือดด าลึกของร่างกาย 
(Deep Vein Thrombosis) พวกเขาจะเลือกใช้อุปกรณ์ IPCD หากได้รับการแนะน าให้ใช้จาก ผูมี้
ช่ือเสียง, ผูเ้ช่ียวชาญ, คนรู้จกั หรือไดรั้บขอ้มูลจากเอกสารแนวทางวิชาการ ซ่ึงจะท าใหรู้้สึกสบายใจ
มากกว่าการไม่ใชอุ้ปกรณ์ IPCD  ทั้งน้ีพวกเขารู้สึกมัน่ใจในการใชอุ้ปกรณ์ IPCD ทั้งอุปกรณ์ท่ีเป็น
แบรนดจ์ากต่างประเทศและแบรนดไ์ทยในสัดส่วนท่ีเท่าๆ กนั และคาดวา่วิธีการใชง้านของอุปกรณ์
ท่ีผลิตในคนละประเทศจะไม่มีความแตกต่างกนั โดยหากเป็นแบรนด์ไทยท่ีผลิตโดยสถาบนัท่ีมี
ช่ือเสียงทางการแพทย์ในประเทศไทย เช่น มหาวิทยาลยัมหิดล พวกเขาจะรู้สึกตดัสินใจซ้ือไดง้่าย
กวา่แบรนดท่ี์ไม่มีช่ือเสียง 
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2.2 การวิเคราะห์คู่แข่ง 
 

ตารางท่ี 2.1 การเปรียบเทียบขอ้มูลสินคา้และบริการของบริษทัและคู่แข่งขนัทางธุรกิจ 

บริษัท 
  

ประเทศท่ีตั้ง ประเทศไทย สหรัฐอเมริกา 

ผลิตภณัฑห์รือบริการอ่ืนๆ 
บริการฝึกอบรมการใช้

อุปกรณ์ IPCD นอกสถานท่ี 

ยา, เคร่ืองมือทางการแพทย,์ 
อุปกรณ์ส าหรับห้องปฏิบติัการ, 

บริการโซลูชนัใน
สถานพยาบาล 

ระบบ Patient detection 
ตรวจสอบวา่ ปลอกขาถูกสวม

ใส่ระหวา่งการใชง้าน 
  

ระบบ Animated alerts แสดง
ไอคอนแจง้เตือนจุดท่ีขดัขอ้ง
พร้อมแนะน าวิธีการแกไ้ข 

  

ตวัเคร่ืองมีมาตรฐานการกนัน ้า
และกนัฝุ่ นระดบั IP23, วสัดุ
ท าจาก Xylex™, มีแบตเตอร่ี

ทนทาน 

  

ระบบป้องกนัเสียงรบกวนจาก
ตวัเคร่ืองดว้ยการเป่าลมท่ี

นุ่มนวลและการลด
แรงสั่นสะเทือน 

  

ท าความสะอาดง่าย สามารถ
ใชส้ารท าความสะอาดท่ีใชใ้น
โรงพยาบาลส่วนใหญ่ได ้

  

จอมอนิเตอร์ LCD สีขนาด 3.2 
น้ิว มีไอคอนขนาดใหญ่บน

หนา้จอ  
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ระบบติดตามผลการใชง้าน
ของผูป่้วย   

ระบบกดปุ่ มเดียวเพื่อเปิดใช้
งาน   

ช่องเสียบ USB ส าหรับอปั
เกรดซอฟตแ์วร์   

ตะขอเก่ียวขอบเตียงแบบปรับ
ได ้   

อุปกรณ์ในเซต 
ตวัเคร่ือง, สายเป่าลม, ปลอก

ขา 
(รวม 3 อุปกรณ์) 

ตวัเคร่ือง, สายเป่าลม, ปลอกขา 
(รวม 3 อุปกรณ์) 

อุปกรณ์ท่ีขายแยก ปลอกขา ปลอกขา 
ราคาขายต่อเซต 70,000 บาท 170,000 บาท 

 
จากการเปรียบเทียบจะเห็นได้ว่า อุปกรณ์ IPCD ของบริษทัมีคุณภาพเทียบเท่ากับ

อุปกรณ์ IPCD จากต่างประเทศท่ีมีจ าหน่ายในตลาด ทั้งน้ียงัมีปลอกขารวมอยู่ในเซตท่ีสั่งซ้ือ และมี
ราคาต่อเซตท่ีต ่ากว่า ท าให้ในดา้นคุณภาพของสินคา้ อุปกรณ์ IPCD ของบริษทัไม่เป็นรองคู่แข่งขนั 
แต่ในแง่ของความน่าเช่ือถือยงัเป็นรอง เน่ืองจากเป็นบริษทัท่ีก่อตั้งใหม่ มีสินคา้และบริการจ ากดั อีก
ทั้งพฤติกรรมของลูกคา้ชาวไทยมีแนวโนม้ท่ีจะเช่ือมัน่ในสินคา้จากต่างประเทศมากกว่าสินคา้จาก
ประเทศไทยเอง อย่างไรก็ตามหากพิจารณาเฉพาะคุณภาพของสินคา้ท่ีมีราคาต ่ากว่าตลาด และมี
บริการฝึกอบรมนอกสถานท่ี จะถือวา่บริษทัมอบความคุม้ค่าใหก้บัผูซ้ื้อไดม้ากกวา่คู่แข่งขนั 
 
 

2.3 การแบ่งส่วนตลาด ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย และต าแหน่งทางการตลาด 
แผนธุรกิจการจ าหน่ายอุปกรณ์ป้องกันหลอดเลือดด าส่วนลึกอุดตัน ( Intermittent 

Pneumatic Compression Device) ให้กลุ่มโรงพยาบาล ใช้เคร่ืองมือทางการตลาดช่ือว่า STP 
Marketing ประกอบไปดว้ย การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) กลุ่มตลาดเป้าหมาย (Targeting) 
และ การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Positioning) โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
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2.3.1 การวิเคราะห์การแบ่งส่วนตลาด   
การแบ่งกลุ่มดว้ยขอ้มูลประชากร (Demographic) โดยเป็นกลุ่มท่ีมีอ านาจในการสั่งซ้ือ

สินคา้ ไม่ใช่ผูใ้ชสิ้นคา้ 
• ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งหรือท างานในแผนกศลัยกรรมกระดูกและขอ้ ท่ีโรงพยาบาลรัฐ

หรือเอกชน เช่น แพทย ์ผูบ้ริหาร ฝ่ายจดัซ้ือ ฯลฯ 
การแบ่งกลุ่มตามขอ้มูลภูมิศาสตร์ (Geographic) 
• โรงพยาบาลรัฐหรือเอกชนในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
• มีแผนกอายรุกรรมและศลัยกรรม 
• มีแผนกผูป่้วยใน 
การแบ่งกลุ่มตามพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Behavioral) 
• ศลัยแพทยก์ระดูกและขอ้ ท่ีให้ความส าคญักบัการติดตามผลการวิจยัทางการแพทย์

ทั้งในประเทศไทยและต่างประเทศอย่างสม ่าเสมอ มีแนวโน้มท่ีจะเปิดรับวิทยาการทางการแพทย์
ใหม่ๆ เพื่อมาใชก้บัผูป่้วยในความดูแล 
 

2.3.2 การเลือกกลุ่มเป้าหมาย 
กลุ่มท่ีมีอ านาจในการสั่งซ้ือสินคา้ แต่ไม่ใช่ผูใ้ช้สินคา้ โดยมีกลุ่มเป้าหมายหลกั และ

กลุ่มเป้าหมายรอง ดงัน้ี 
กลุ่มเป้าหมายหลกั 
• ศลัยแพทยก์ระดูกและขอ้ ท่ีท างานในโรงพยาบาลรัฐหรือเอกชน 
• ไม่จ ากดัเพศและอาย ุ
กลุ่มเป้าหมายรอง 
• ผูบ้ริหารของโรงพยาบาลรัฐหรือเอกชน 
• ฝ่ายจดัซ้ือเคร่ืองมือแพทยข์องโรงพยาบาลรัฐหรือเอกชน 
• ไม่จ ากดัเพศและอาย ุ
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2.3.3 การก าหนดต าแหน่งทางการตลาด 

 
ภาพท่ี 9 การก าหนดต าแหน่งทางการตลาดเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งในตลาด 
 

จากการก าหนดต าแหน่งทางการตลาดดว้ยการวิเคราะห์ Functional Value ดงัท่ีแสดง
ในแกน X และ Customer Value ดงัท่ีแสดงในแกน Y ระหว่างอุปกรณ์ IPCD ของบริษทัและของ
คู่แข่งขนั ไดผ้ลลพัธ์ ดงัน้ี 

• Functional Value เป็นการก าหนดต าแหน่งระหวา่งการป้องกนัความเส่ียงของภาวะ
ล่ิมเลือดอุดตนัในหลอดเลือดด าลึกของร่างกาย (DVT) ดว้ยการใชอุ้ปกรณ์ IPCD และดว้ยการใชย้า 
พบว่า สินค้าของบริษทัและของคู่แข่งมีต าแหน่งทางการตลาดท่ีตรงกันคือ ซ้ายสุดของแกน X 
เน่ืองจากเป็นการป้องกนัความเส่ียงดว้ยการใชอุ้ปกรณ์ทางการแพทยเ์ท่านั้น ไม่มีการใชย้าร่วมดว้ย 
เหมาะส าหรับผูป่้วยท่ีมีโรคประจ าตวัท่ีตอ้งกินยาหลายขนาน และผูป่้วยท่ีสภาพร่างกายไม่เหมาะสม
กบัการป้องกนัดว้ยการกินยา 

• Customer Value เป็นการก าหนดต าแหน่งระหว่างความคุม้ค่าดา้นราคาท่ีสูงและต ่า 
โดยแสดงให้เห็นว่าสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพในการป้องกันความเส่ียงของภาวะล่ิมเลือดอุดตนัใน
หลอดเลือดด าลึกของร่างกาย (DVT) มากและจ าหน่ายในราคาท่ีต ่าจะสร้างความคุม้ค่าดา้นราคาได้
สูง พบวา่ สินคา้ของบริษทัมีความคุม้ค่าดา้นราคาท่ีมากกวา่สินคา้ของคู่แข่งอย่างชดัเจน เน่ืองจากใน
ผลลพัธ์ท่ีเท่ากนั ผูซ้ื้อเสียค่าใชจ่้ายนอ้ยกว่า อนัเกิดจากการท่ีบริษทัจ าหน่ายอุปกรณ์ IPCD ในราคา
ขายท่ีต ่ากวา่คู่แข่งขนั 
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เม่ือพิจารณาจากต าแหน่งทางการตลาดของบริษทั ช้ีให้เห็นว่า อุปกรณ์ IPCD ท่ีบริษทั
จ าหน่าย เหมาะส าหรับกลุ่มลูกคา้ท่ีตอ้งการเคร่ืองมือทางการแพทยท่ี์มีประสิทธิภาพในการป้องกนั
ความเส่ียงของภาวะล่ิมเลือดอุดตนัในหลอดเลือดด าลึกของร่างกาย (DVT) ท่ีมาพร้อมราคาท่ีต ่า 
เพื่อให้เกิดความคุม้ค่าดา้นราคาสูง หากบริษทัตอ้งการเขา้สู่ตลาดจะตอ้งท าการเขา้ถึงลูกคา้กลุ่มน้ี 
เพื่อใหเ้กิดความส าเร็จในการท าธุรกิจต่อไป 
 
 

2.4 กลยุทธ์จ าแนกตามส่วนประสมการตลาด  

 
ภาพท่ี 10 ส่วนผสมทางการตลาด 7Ps (7Ps Marketing Mix) 
ท่ีมา: https://anga.co.th/marketing/what-is-7p/ ณ วนัท่ี 19 ตุลาคม พ.ศ. 2567 
 
สินค้าหรือบริการ (Product) 

อุปกรณ์ป้องกนัหลอดเลือดด าส่วนลึกอุดตนั (IPCD) เป็นอุปกรณ์ท่ีใชเ้คร่ืองบีบอดัลม
เขา้ไปในปลอกขาท่ีมีความยาวตั้งแต่บริเวณเหนือหัวเข่าจนถึงบริเวณขอ้เทา้ของผูส้วมใส่ โดยเวน้
ช่องว่างไวบ้ริเวณหัวเข่า ลกัษณะของลมท่ีบีบอดัเขา้ไปจะมีการเวน้จงัหวะในการเพิ่มและลดลงของ
ลม สลับไปมาตามการตั้ งค่าการใช้งานจากตัวเคร่ือง อุปกรณ์ IPCD มีจุดประสงค์เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพการไหลเวียนโลหิตของผูส้วมใส่ ซ่ึงจะช่วยป้องกนัความเส่ียงภาวะล่ิมเลือดอุดตนัใน
หลอดเลือดด าลึกของร่างกาย หรือ Deep Vein Thrombosis (DVT) ในกรณีท่ีผูส้วมใส่เป็นผูป่้วยท่ีไม่
สามารถขยบัขาได้ หรือมีการขยบัของขาท่ีน้อยกว่าในช่วงเวลาท่ีผูป่้วยสุขภาพปกติดี นอกจากน้ี
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บริษทัยงัมีบริการส่งผูฝึ้กสอนไปฝึกอบรมวิธีการใช้อุปกรณ์ IPCD ท่ีถูกตอ้งและมีประสิทธิภาพ
สูงสุดใหแ้ก่บุคลากรท่ีโรงพยาบาลอีกดว้ย 
 
ราคา (Price) 

จดัจ าหน่ายเป็นชุด (Set) โดยใน 1 ชุดประกอบไปดว้ย ตวัเคร่ือง, สายเป่าลม, ปลอกขา 
รวม 3 อุปกรณ์ จ าหน่ายในราคา 70,000 บาทต่อชุด ทั้งน้ีอุปกรณ์ท่ีสามารถซ้ือแยกไดโ้ดยไม่ตอ้งซ้ือ
ทั้งชุดคือ ปลอกขา ซ่ึงอยูร่ะหวา่งการก าหนดราคาในอนาคต ทั้งน้ีสาเหตุท่ีก าหนดราคาขายต่อชุดอยู่
ท่ี 70,000 บาท เป็นเพราะตน้ทุนในการผลิตท่ีต ่ากว่าคู่แข่ง และเพื่อท าให้เป็นราคาท่ีสามารถแข่งขนั
ไดใ้นตลาดดว้ยกลยทุธ์ผูน้ าดา้นตน้ทุน (Cost Leadership Strategy) ซ่ึงจะสร้างความไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนัในกลุ่มลูกคา้โรงพยาบาล 
 
การส่ือสารและการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

การน าเสนอสินค้าให้กับลูกค้ากลุ่มโรงพยาบาลจะต้องใช้วิธีการส่ือสารกับแพทย์
ผูเ้ช่ียวชาญท่ีมีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองมือทางการแพทยใ์หก้บัโรงพยาบาลท่ีตนสังกดั ดงันั้น
การส่ือสารจะเป็นการให้พนักงานขายเขา้ไปแนะน าตัว และให้ขอ้มูลเก่ียวกับสินคา้ โดยตรงกับ
ศลัยแพทยอ์อร์โทพีดิกส์ และแจง้ให้ทราบถึงโปรโมชัน่ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการสนับสนุนความตอ้งการ
ของแพทย ์เช่น ทุนส าหรับงานวิจยั ค่าใช้จ่ายในการเขา้อบรม หรือการเป็นผูอ้บรมในงานวิชาการ
ทางการแพทย ์
 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

จดัจ าหน่ายผา่นพนกังานขายของบริษทัเพียงช่องทางเดียว 
 
บุคลากร (People) 

มีโปรแกรมฝึกอบรมและฝึกสอนเพื่อพัฒนาพนักงานขายให้มีความสามารถทั้ ง
ทางดา้นการบริการลูกคา้ และทางดา้นเทคนิคเก่ียวกบัอุปกรณ์ IPCD ของบริษทั โดยมีโปรแกรมใน
การพฒันาบุคลากรท่ีจดัขึ้นทุกไตรมาสใหก้บัพนกังานขายของบริษทั ดงัน้ี 

• การอบรมและฝึกสอนเก่ียวกับการติดตั้ ง ตั้ งค่า ตรวจสอบประสิทธิภาพ และ
ซ่อมแซมอุปกรณ์ IPCD เบ้ืองตน้ จดัสอนโดยบุคลากรทางดา้นเทคนิคของบริษทั 
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• การอบรมและฝึกสอนเก่ียวกับการน าเสนอสินคา้ให้กับลูกคา้กลุ่มโรงพยาบาล 
เทคนิคการบริหารความสัมพนัธ์กับลูกคา้ จัดสอนโดยบุคลากรผูเ้ช่ียวชาญภายนอกบริษทั  และ
ผูบ้ริหารฝ่ายขายของบริษทั 
 
กระบวนการ (Process) 

กระบวนการผลิตอุปกรณ์ IPCD จะเป็นการผลิตในสถานท่ีผลิตท่ีถูกต้องตาม
ขอ้ก าหนด ISO 13485 ส าหรับอุปกรณ์ทางการแพทย์ ซ่ึงพนักงานหัวหน้าฝ่ายผลิตจะตอ้งเป็นผูท่ี้
เรียนจบปริญญาตรีหรือสูงกวา่จากคณะเทคนิคการแพทยห์รือท่ีเก่ียวขอ้งเท่านั้น โดยไม่จ ากดัว่าเป็น
มหาวิทยาลัยใด ทั้ งน้ีวสัดุทุกช้ินท่ีน ามาประกอบเป็นอุปกรณ์ IPCD จะต้องผ่านการทดสอบ
ประสิทธิภาพ และผ่านการฆ่าเช้ือทั้งหมด โดยเม่ือประกอบเป็นอุปกรณ์ IPCD เรียบร้อยแลว้ เคร่ือง
ดงักล่าวจะตอ้งถูกน าเขา้สู่กระบวนการทดสอบและควบคุมคุณภาพในห้องปลอดเช้ือก่อนการบรรจุ
พร้อมส าหรับส่งใหผู้ส้ั่งซ้ือสินคา้ 

ส าหรับกระบวนการบริการ พนักงานขายจะตอ้งเป็นผูท่ี้มีประสบการณ์ในการขาย
สินคา้ให้กบัโรงพยาบาลมากกว่า 3 ปี โดยไม่จ ากดัว่าเป็นสินคา้กลุ่มใด ซ่ึงกระบวนการขายจะเร่ิม
จากการน าเสนอสินคา้หรือรับค าสั่งซ้ือจากลูกคา้กลุ่มโรงพยาบาล เม่ือไดค้  าสั่งซ้ือแลว้พนกังานขาย
จะตอ้งเป็นผูด้  าเนินการตั้งเร่ืองสั่งสินคา้จากโรงงานและประสานเร่ืองการนดัรับของ รวมถึงการนดั
ใหพ้นกังานท่ีดูแลในส่วนของการสอนวิธีการใชง้านใหก้บัลูกคา้เขา้ไปฝึกสอนลูกคา้ท่ีโรงพยาบาลผู ้
สั่งซ้ือ หากสินคา้มีปัญหาพนักงานขายจะตอ้งเป็นผูป้ระสานและเป็นตวักลางระหว่างผูส้ั่งซ้ือและ
พนกังานฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้งในบริษทั เพื่อด าเนินเร่ืองให้ส าเร็จในระยะเวลาท่ีสั้นท่ีสุด 
 
ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) 

อุปกรณ์ IPCD ในส่วนของตวัเคร่ืองจะเป็นสีขาว พื้นผิวเรียบ ไม่มีร่อง เพื่อให้ง่ายต่อ
การสังเกตเห็นความสกปรกและท าความสะอาดได้ง่าย หน้าตาของแผงควบคุมและหน้าจอ มี
ตวัอกัษรบอกฟังกช์ัน่ของปุ่ มเป็นภาษาองักฤษอยา่งชดัเจน มีหนา้จอท่ีสามารถส่องสวา่งในสถานท่ีท่ี
มีแสงนอ้ยได ้ในส่วนของท่อท่ีต่อจากเคร่ืองบีบอดัลมไปยงัปลอกขาจะเป็นท่อพลาสติกโปร่งแสง
ยาวไปถึงปลอกขาสีขาวท่ีท าให้สังเกตไดง้่าย ไม่สร้างความสับสนระหว่างปลอกขาและขาของผู ้
สวมใส่ 

ทั้งน้ีระหว่างเปิดใช้งานเคร่ืองเพื่อบีบอดัลมเขา้สู่ปลอกขา ตวัเคร่ืองจะไม่ส่งเสียงดัง
รบกวนผูส้วมใส่ และไม่มีลมร่ัวออกจากปลอกขา เม่ือผูส้วมใส่รู้สึกไม่สบายตวัอนัเกิดจากอุปกรณ์ 
IPCD ผูส้วมใส่สามารถถอดปลอกขาออก หรือกดปุ่ มปิดเคร่ืองไดท้นัที 
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2.5 แผนด าเนินการกจิกรรมทางการตลาดและกรอบเวลา  
แผนธุรกิจการจ าหน่ายอุปกรณ์ป้องกันหลอดเลือดด าส่วนลึกอุดตัน ( Intermittent 

Pneumatic Compression Device) ให้กลุ่มโรงพยาบาล มีกรอบระยะเวลารวม 5 ปี โดยท่ีกิจกรรม
การตลาดในแต่ละช่วงเวลาจะมีความสอดคลอ้งและมีจุดมุ่งหมายท่ีต่อยอดกนัในแต่ละปี เน่ืองจาก
แผนธุรกิจน้ีแสดงขอบเขตการด าเนินงานส าหรับช่วงทดสอบการน าเขา้สู่ตลาดในช่วงตน้ 
 
ปีท่ี 1 ช่วงคร่ึงปีแรก 
เป้าหมาย: สร้างการรับรู้เก่ียวกบับริษทัในกลุ่มโรงพยาบาลรัฐและเอกชน 

จากการวิเคราะห์โดยใชเ้คร่ืองมือ TOWS Matrix ในส่วนของ กลยทุธ์ SO: จุดแขง็ และ 
โอกาส (Strength & Opportunity) จะพบว่า การแข่งขนัดว้ยราคาในช่วงแรกของการน าเสนอสินคา้
ใหก้บัโรงพยาบาล, การน าเสนอบริการท่ีตอบสนองลูกคา้องคก์รไทย รวมถึงการเขา้ถึงและสร้างการ
รับรู้ให้ลูกคา้องค์กรในฐานะบริษทัผูผ้ลิตสัญชาติไทยเจา้แรก  เป็นส่ิงท่ีสามารถท าไดผ้่านกิจกรรม
ทางการตลาด ดงัน้ี 

• การตลาดทางตรง (Direct Marketing): ส่งพนักงานขายท่ีมีความสัมพันธ์ท่ีดี  หรือ 
Connection ท่ีดี กบัผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือเคร่ืองมือแพทยใ์นโรงพยาบาล ไปพูดคุยแนะน า
ตวัและบริษทั โดยเนน้ไปท่ีการน าเสนอจุดแขง็ในเร่ืองของราคาท่ีต ่ากวา่ทอ้งตลาดเป็นหลกั 
ตามมาดว้ยการเป็นบริษทัผูผ้ลิตสัญชาติไทยเจา้แรก พร้อมน าเสนอการให้บริการท่ีสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการอนัเฉพาะเจาะจงของกลุ่มโรงพยาบาลได ้ไม่วา่จะเป็นเร่ืองของการ
อบรมฝึกสอน การติดต่อส่ือสารท่ีรวดเร็ว การบริการถึงสถานท่ี (Onsite Service) และปิด
ทา้ยการพูดคุยด้วยการมอบส่ือส่งเสริมการขายเป็นโบรชวัร์และนามบตัร ไวใ้ห้ลูกคา้ใน
อนาคต (Potential Customers) สามารถติดต่อกลบั หรือจดจ าบริษทัหรือผลิตภณัฑ์ของ
บริษทัได ้

• การประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาด (Marketing Public Relations: MPR): เน่ืองจาก
กลุ่มเป้าหมายมีความเฉพาะกลุ่ม จึงตอ้งใช้ส่ือท่ีเฉพาะเจาะจง โดยเน้นเป็นส่ือ ณ จุดขาย 
(Point Of Purchase) ดว้ยการติดต่อกบัเจา้หนา้ท่ีในโรงพยาบาล เพื่อขอน าส่ือการใหค้วามรู้ 
เช่น โปสเตอร์, โบรชัวร์, ป้าย Roll up, ฯลฯ มาใช้กระจายความรู้ความเขา้ใจในปัจจยัท่ี
ก่อให้เกิดความเส่ียงและความอนัตรายของภาวะล่ิมเลือดอุดตนัในหลอดเลือดด าลึกของ
ร่างกาย หรือ Deep Vein Thrombosis (DVT) โดยเลือกน าเสนอส่ือเหล่าน้ีตรงบริเวณท่ีผูป่้วย
โรคกระดูกและขอ้จะไดรั้บขอ้มูล โดยติดตั้งเป็นเวลาไม่ต ่ากว่า 6 เดือน เน่ืองจากโดยปกติ
แลว้แพทยม์กันดัผูป่้วยมาตรวจเช็คอาการในทุกๆ 3-6 เดือน จึงมีความเป็นไปไดสู้งท่ีในช่วง
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ระยะเวลาเหล่าน้ีผูป่้วยเกือบทุกคนจะไดเ้ห็นส่ือท่ีบริษทัจดัท า จนเป็นกลไกให้เกิดอุปสงค์ 
(demand) ซ่ึงจะส่งผลดีให้กบัโรงพยาบาลใน 2 ขอ้คือ 1. โรงพยาบาลมีภาพลกัษณ์ท่ีดีใน
การให้ความรู้กับผูป่้วยและมีการอปัเดตขอ้มูลทางการแพทยอ์ย่างสม ่าเสมอ 2. เป็นการ
ทดลองความสนใจของผูป่้วยว่าสนใจป้องกนัความเส่ียงดว้ยอุปกรณ์ IPCD หรือไม่ ซ่ึงถือ
เป็นการทดลองตลาดในมุมของโรงพยาบาลเอง 

• การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing): เชิญอาจารยห์มอผูเ้ช่ียวชาญดา้นออโธปิดิกส์ไป
บรรยายในงานประชุมวิชาการ เพื่อกล่าวบรรยายให้ความรู้เร่ืองภาวะล่ิมเลือดอุดตันใน
หลอดเลือดด าลึกของร่างกาย และความส าคญัของการใช้อุปกรณ์ IPCD ให้กบัผูป่้วย เช่น 
งานประจ าปีของราชวิทยาลยัแพทยอ์อร์โธปิดิกส์แห่งประเทศไทย, งานประชุมของสมาคม
ออร์โธปิดิคส์แห่งประเทศไทย, งานประชุมวิชาการกลุ่มงานออร์โธปิดิกส์ โรงพยาบาล
ต ารวจ, ประชุมวิชาการออร์โธปิดิกส์ระดับนานาชาติ โดยสาขาวิชาออร์โธปิดิกส์ คณะ
แพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ ,  งาน AIMC Lecture Tour ของคณะ
แพทยศาสตร์โรงพยาบาลรามาธิบดี, ฯลฯ เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือและการตระหนักรู้ถึง
ความเส่ียงของภาวะน้ี พร้อมสร้างการรับรู้ใหก้บับริษทั 

 
ปีท่ี 1 ช่วงคร่ึงปีหลงั 
เป้าหมาย: สร้างการเติบโตและชิงส่วนแบ่งการตลาดของคู่แข่ง 

จากการวิเคราะห์โดยใช้เคร่ืองมือ TOWS Matrix ในส่วนของ กลยุทธ์ WO: จุดอ่อน 
และ โอกาส (Weakness & Opportunity) จะพบว่า การแย่งชิงส่วนแบ่งการตลาดของคู่แข่งดว้ยการ
น าเสนอสินคา้ของบริษทัในราคาท่ีต ่ากว่า และการใชแ้นวทางสนับสนุนการใช้งานอุปกรณ์ IPCD 
จากองค์กรทางการแพทยม์าเป็นโอกาสในการขายสินคา้รุ่นมาตรฐาน  เป็นส่ิงท่ีสามารถท าไดผ้่าน
กิจกรรมทางการตลาด ดงัน้ี 

• การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion): 
o ส าหรับกลุ่มแพทย ์

▪ ทุนสนบัสนุนงานวิจยั 100,000 บาท 
o ส าหรับโรงพยาบาล กรณีตอ้งการซ้ืออุปกรณ์ IPCD เพื่อจ าหน่ายใหผู้ป่้วยกลบัไป

ใชท่ี้บา้น 
▪ ในระยะท่ีกลุ่มเป้าหมายเกิดการรับรู้ในอุปกรณ์ IPCD และบริษทัแลว้ 

บริษทัจึงออกโปรโมชัน่ เช่น ซ้ืออุปกรณ์ IPCD 2 ชุด ฟรีส่วนลด 25% ใน
ชุดท่ี 3 ใหก้บัลูกคา้ใหม่ท่ีเปิดใบสั่งซ้ือภายในไตรมาสนั้นๆ ในกลุ่ม
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โรงพยาบาลท่ีมีความตอ้งการใชอุ้ปกรณ์ IPCD ใหก้บัผูป่้วย ทั้ง
โรงพยาบาลท่ียงัไม่เคยมีอุปกรณ์ IPCD และโรงพยาบาลท่ีก าลงัใช้
อุปกรณ์ IPCD ของคู่แข่ง 

• การตลาดทางตรง (Direct Marketing): ส่งพนกังานขายเขา้ไปน าเสนอโปรโมชัน่ใหก้บั
โรงพยาบาล โดยติดต่อผูมี้อ  านาจในการสั่งซ้ืออุปกรณ์ทางการแพทยใ์หก้บัโรงพยาบาล 
เช่น แพทย ์เพื่อน าสินคา้ไปใหท้ดสอบของจริง และน าเสนอโปรโมชัน่พิเศษในไตรมาส
นั้นๆ นอกจากน้ียงัเพิ่มความตอ้งการซ้ือของแพทยไ์ดด้ว้ยการช้ีแจงถือความจ าเป็นท่ีตอ้งใช้
อุปกรณ์ IPCD ใหก้บัผูป่้วยในความดูแลของแพทยเ์อง เน่ืองจากมีการออกแนวทาง
สนบัสนุนการใชง้านอุปกรณ์ IPCD จากองคก์รทางการแพทยท์ัว่โลก ซ่ึงในประเทศไทย
จะตอ้งปฏิบติัตามแนวทางดงักล่าว 

• การโฆษณา (Advertising): ท าส่ือโฆษณา เช่น โปสเตอร์, ใบปลิว, โบรชวัร์ ท่ีบอกถึง
โปรโมชัน่ในการขายอุปกรณ์ IPCD ของบริษทั และน าไปมอบใหก้บัแพทย ์หรือผูท่ี้
เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือเคร่ืองมือแพทย ์เพื่อเพิ่มการรับรู้ในโปรโมชัน่ ช่วยส่งเสริมการขายให้
เกิดขึ้นภายในไตรมาสท่ีจดัโปรโมชัน่ 

 
ปีท่ี 2 
เป้าหมาย: รักษาฐานลูกคา้ พร้อมกบัขยายฐานการตลาดไปสู่โรงพยาบาลรัฐเพิ่มมากขึ้น 

จากการวิเคราะห์โดยใช้เคร่ืองมือ TOWS Matrix ในส่วนของ กลยุทธ์ WT: จุดอ่อน 
และ อุปสรรค (Weakness & Threat) จะพบวา่ การเลือกเจาะกลุ่มโรงพยาบาลรัฐและโรงพยาบาลท่ีมี
การคุม้ครองสิทธิการรักษาพยาบาลจากรัฐบาล และ การน าเสนออุปกรณ์ท่ีมีแรงบีบเป็นค่ามาตรฐาน
ใชไ้ดท้ั้งในผูป่้วยทุกเพศและทุกช่วงวยั เป็นส่ิงท่ีสามารถท าไดผ้า่นกิจกรรมทางการตลาด ดงัน้ี 

• การตลาดทางตรง (Direct Marketing): ให้พนักงานขายติดต่อแพทยท่ี์สนใจท าการวิจัย
เก่ียวกบั ภาวะล่ิมเลือดอุดตนัในหลอดเลือดด าลึกของร่างกาย เพื่อใหบ้ริษทัไดส้นบัสนุนใน
เร่ืองของค่าใชจ่้ายในการวิจยั เพื่อใหอุ้ปกรณ์ IPCD ท่ีบริษทัจ าหน่ายไดเ้ขา้สู่การท า การวิจยั
ในคน (Clinical Trial) เพื่อเปรียบเทียบประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์ของบริษทัท่ีผลิตใน
ประเทศไทย เทียบกับผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งท่ีผลิตจากต่างประเทศ อนัจะเป็นขอ้มูลท่ีเป็น
ประโยชน์ต่อการตลาดในอนาคต 

• การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion): 
o ส าหรับกลุ่มแพทย ์

▪ ทุนสนบัสนุนงานวิจยัหรือกิจกรรมเก่ียวกบัการอมรม 150,000 บาท 
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o ส าหรับโรงพยาบาล กรณีตอ้งการซ้ืออุปกรณ์ IPCD เพื่อจ าหน่ายใหผู้ป่้วยกลบัไป
ใชท่ี้บา้น 

▪ จดัโปรโมชั่นทุกๆ ไตรมาสให้กบัโรงพยาบาลรัฐ เน่ืองจากในช่วงปีท่ี 2 
บริษทัเร่ิมเป็นท่ีรู้จกัและมีฐานลูกคา้จ านวนหน่ึงแลว้ ดงันั้นโปรโมชั่นจึง
จะเป็นการมอบสิทธิพิเศษให้ลูกค้าเก่า เช่น สามารถรับบริการอบรม
ฝึกสอนฟรีในทุกๆ ไตรมาส และมอบส่วนลดให้ลูกค้าใหม่  เช่น ซ้ือ
อุปกรณ์ IPCD 1 ชุดแถมฟรีปลอกขาเพิ่ม 1 ชุด  

• การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing): เขา้ร่วมกิจกรรมของโรงพยาบาลรัฐ เช่น การ
อบรมเร่ืองการใชเ้คร่ืองมือแพทย ์โดยน าอุปกรณ์จริงไปให้แพทย์ออร์โธปิดิกส์ไดเ้ห็นและ
ลองใชอุ้ปกรณ์ IPCD จริงๆ เพื่อใหม้ัน่ใจท่ีจะใชอุ้ปกรณ์น้ีกบัผูป่้วยในความดูแล นอกจากน้ี
ยงัจดัให้มีการบรรยายถึงความเส่ียงท่ีแพทยจ์ะไดรั้บเม่ือผูป่้วยพบว่า แพทยไ์ม่ไดแ้นะน าให้
ใช้อุปกรณ์ IPCD ซ่ึงขดัต่อแนวทางสนับสนุนการใช้งานอุปกรณ์ IPCD จากองค์กรทาง
การแพทยท์ัว่โลก 

 
ปีท่ี 3 จนถึงปีท่ี 5 
เป้าหมาย: เพิ่มยอดขายดว้ยการน าเสนอความโดดเด่นของสินคา้ท่ีเหนือกวา่คู่แข่งในตลาด 

จากการวิเคราะห์โดยใชเ้คร่ืองมือ TOWS Matrix ในส่วนของ กลยทุธ์ ST: จุดแขง็ และ 
อุปสรรค (Strength & Threat) จะพบว่า การน าเสนอบริการเหนือระดบัให้กบัลูกคา้องคก์ร และการ
พฒันาสินคา้รุ่นใหม่ท่ีช่วยให้ผูป่้วยฟ้ืนตวัไวขึ้นในราคาท่ีสมเหตุสมผล เป็นส่ิงท่ีสามารถท าไดผ้่าน
กิจกรรมทางการตลาด ดงัน้ี  

• การตลาดทางตรง (Direct Marketing): ใหพ้นกังานขายน าเสนอสินคา้รุ่นใหม่ท่ีมีผลการวิจยั
สนบัสนุน เช่น เม่ือใชอุ้ปกรณ์ IPCD รุ่นน้ีแลว้ ผูป่้วยท่ีไดรั้บการผา่ตดัสามารถฟ้ืนฟูร่างกาย
ได้ไวขึ้น โดยใช้ปริมาณยาน้อยลง เม่ือเทียบกับผูป่้วยท่ีไม่ได้ใช้อุปกรณ์ IPCD โดยมี
สโลแกนในการน าเสนอสินคา้รุ่นใหม่ เช่น นวตักรรมเพื่อความสุขใจของผูป่้วย ช่วยลดยา 
เร่งฟ้ืนฟู เพื่อให้เป็นลูกคา้ท่ีเป็นบุคลากรในโรงพยาบาล หรือผูป่้วยท่ีได้รับขอ้มูลต่อมา 
สามารถจดจ าสินคา้ตวัใหม่น้ีได้ง่าย จนสามารถสั่งซ้ือหรือบอกต่อคนอ่ืนๆ ได้ เกิดเป็น
การตลาดแบบ Word-of-Mouth 

• การประชาสัมพนัธ์เพื่อการตลาด (Marketing Public Relations: MPR):  จดัท าโปสเตอร์และ
โบรชัวร์ เพื่อประชาสัมพนัธ์บริการของบริษทัท่ีออกแบบมาเพื่อตอบสนองลูกค้ากลุ่ม
โรงพยาบาลในประเทศไทยเท่านั้น เช่น บริการพิเศษท่ีบริษทัจะส่งผูฝึ้กสอนชาวไทยไป
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สอนวิธีการใช้งานอุปกรณ์ IPCD อย่างเจาะลึกแก่เหล่าบุคลากรท่ีโรงพยาบาล การบริการ
ขนส่งสินคา้ตวัใหม่ท่ีรวดเร็วผ่านพนักงานขายโดยตรง บริการซ่อมสินคา้ ณ หน้างานท่ี
ให้บริการเฉพาะลูกคา้กลุ่มโรงพยาบาล รวมถึงบริการอ่ืนๆ ท่ีท าให้บริษทัมีการให้บริการท่ี
เหนือกวา่คู่แข่ง 

• การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion): 
o ส าหรับกลุ่มแพทย ์

▪ ทุนสนบัสนุนงานวิจยัหรือกิจกรรมเก่ียวกบัการอมรม 150,000 บาท 
o ส าหรับโรงพยาบาล กรณีตอ้งการซ้ืออุปกรณ์ IPCD เพื่อจ าหน่ายใหผู้ป่้วยกลบัไป

ใชท่ี้บา้น 
▪ จดัโปรโมชัน่ให้เฉพาะลูกคา้ใหม่เพื่อเร่งเพิ่มยอดขาย เช่น เม่ือซ้ืออุปกรณ์ 

IPCD 2 ชุด รับส่วนลด 50% เม่ือซ้ือชุดท่ี 3 ภายในระยะเวลา 1 เดือน หรือ
โปรโมชัน่แบบท่ีสองคือ เม่ือซ้ืออุปกรณ์ IPCD 1 ชุด รับส่วนลด 50% เม่ือ
ซ้ือปลอกขาเพิ่ม โดยไม่จ ากดัจ านวนปลอกขาท่ีซ้ือเพิ่ม ภายในระยะเวลา 1 
เดือน ทั้งน้ีก าหนดให้โปรโมชัน่ทั้งสองแบบมีระยะเวลา 1 ไตรมาส และ
จดัสลบักนัในทุกๆ ไตรมาส 

 
 

2.6 บทสรุป 
จากการส ารวจความตอ้งการของลูกคา้และตลาด ทั้งจากทัว่โลกและในประเทศไทย

พบว่า มีความตอ้งการสูงและตลาดพร้อมรองรับการจดัจ าหน่ายอุปกรณ์ IPCD  ซ่ึงจะมีโอกาสใน
การเติบโตทางธุรกิจยาวนานถึงปี พ.ศ. 2573 เม่ือพิจารณาในส่วนของ การแบ่งส่วนตลาด, การ
วิเคราะห์การแบ่งส่วนตลาด, การเลือกกลุ่มเป้าหมาย, การก าหนดต าแหน่งทางการตลาด, การใชก้ล
ยุทธ์จ าแนกตามส่วนประสมการตลาด ตลอดจนการวิเคราะห์คู่แข่ง ยิ่งท าให้เห็นภาพชดัเจนมากขึ้น
ว่า ธุรกิจการจ าหน่ายอุปกรณ์ป้องกันหลอดเลือดด าส่วนลึกอุดตัน ( Intermittent Pneumatic 
Compression Device) ให้กลุ่มโรงพยาบาล มีความเป็นไปไดสู้งท่ีจะประสบความส าเร็จ เพราะเป็น
การคน้พบ ความตอ้งการซ่อนเร้น (Unmet Need) ของลูกคา้กลุ่มโรงพยาบาลในประเทศไทย ซ่ึง
ตวัเร่งความส าเร็จท่ีส าคญัคือ แผนด าเนินการกิจกรรมทางการตลาดและกรอบเวลา ท่ีจะตอ้งมีการ
ด าเนินการตามแผน หรือสามารถปรับเปล่ียนได้ เม่ือตอ้งรับมือกับความต้องการของลูกค้ากลุ่ม
โรงพยาบาลในสถานการณ์จริง 
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บทที ่3 

แผนการด าเนินงานองค์กร ทีม และทรัพย์สินทางปัญญา 
 
 

3.1 วิสัยทัศน์ พนัธกจิ เป้าหมายองค์กร 
วิสัยทัศน์ (Vision) 

ขบัเคล่ือนอุตสาหกรรมการผลิตเคร่ืองมือทางการแพทยอ์อร์โธปิดิกส์ในประเทศไทย 
เพื่อคุณภาพชีวิตท่ีดีขึ้นของผูป่้วย 
 
พนัธกจิ (Mission) 

• พฒันาเคร่ืองมือทางการแพทยอ์อร์โธปิดิกส์ท่ีมีประสิทธิภาพ 
• สนบัสนุนผูผ้ลิตวสัดุส าหรับใชป้ระกอบเป็นเคร่ืองมือทางการแพทยอ์อร์โธปิดิกส์ท่ีมีฐาน

การผลิตในประเทศไทย 
• ส่งมอบบริการท่ีสร้างความสะดวกสบายเหนือระดบัใหก้บัลูกคา้กลุ่มโรงพยาบาล 

 
เป้าหมาย (Goal) 

• ท าการวิจยัเพื่อพฒันาเคร่ืองมือทางการแพทยอ์อร์โธปิดิกส์ท่ีเหมาะสมกบัสรีระของผูป่้วย
ชาวไทย 

• ผลิตเคร่ืองมือทางการแพทยอ์อร์โธปิดิกส์ท่ีสามารถปรับแต่งใหเ้ขา้กบัผูป่้วยท่ีมีสรีระ
แตกต่างกนัได ้

• แลกเปล่ียนความรู้กบัผูผ้ลิตวสัดุส าหรับใชผ้ลิตเคร่ืองมือแพทย ์เพื่อร่วมกนัพฒันาเคร่ืองมือ
ทางการแพทยอ์อร์โธปิดิกส์ท่ีมีคุณภาพเทียบเท่ากบัเคร่ืองมือท่ีผลิตในต่างประเทศ 

• จดัซ้ือวสัดุท่ีใชผ้ลิตเคร่ืองมือทางการแพทยอ์อร์โธปิดิกส์ท่ีไดม้าตรฐานทางการแพทย ์และ
มีฐานการผลิตในประเทศไทย 

• น าเสนอบริการก่อนและหลงัการจ าหน่ายเคร่ืองมือทางการแพทยอ์อร์โธปิดิกส์ท่ีตอบโจทย์
ลูกคา้กลุ่มโรงพยาบาล 

• พฒันาและฝึกอบรมบุคลากรในโรงพยาบาลใหส้ามารถใช้เคร่ืองมือทางการแพทยอ์อร์โธปิ
ดิกส์ไดถู้กวิธี เพื่อประสิทธิภาพสูงสุดในการป้องกนัความเส่ียงใหก้บัผูป่้วย 
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3.2 โครงสร้างองค์กร 

ภาพท่ี 11 โครงสร้างองคก์รของบริษทั 
 

เน่ืองจากเป็นบริษทัขนาดเล็กท่ีก่อตั้งใหม่ มีการด าเนินงานท่ีไม่ซับซ้อน และตอ้งการ
ความคล่องตวัสูงเพื่อตอบสนองกลยทุธ์ในการท าตลาดเชิงรุก บริษทัจึงก าหนดโครงสร้างของบริษทั
ให้เป็นลกัษณะ Team Approach ซ่ึงมีจ านวนทั้งหมด 5 ทีม โดยแต่ละทีมมีอิสระในการท างาน 
เพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพในการด าเนินงานสูงสุดผา่นการท างานอยา่งเป็นอิสระของผูเ้ช่ียวชาญในแต่
ละฝ่าย อนัจะก่อให้เกิดเป็นสินคา้และการบริการท่ีเป็นเลิศแก่ลูกคา้ ทั้งน้ีทุกฝ่ายจะอยู่ภายใตก้าร
บริหารงานของ Chief Executive Officer (CEO)  ซ่ึงถือเป็นผูมี้อ านาจสูงสุดในการตดัสินใจและ
ก าหนดทิศทางของบริษทั โดยในบริษทัจะแบ่งออกเป็น 5 ฝ่ายท่ีส าคญั ดงัน้ี 
 
ฝ่ายพฒันาบริษัทและสร้างมูลค่าเพิม่ 
ประกอบไปดว้ยต าแหน่ง และรายละเอียดงานในส่วนท่ีรับผิดชอบ ดงัน้ี 
Chief Executive Officer (CEO) จ านวน 1 ต าแหน่ง 

• ก าหนดวิสัยทศัน์ พนัธกิจ เป้าหมายองคก์ร 
• ก าหนดทิศทางในการด าเนินธุรกิจของบริษทั 
• วางแผนกลยทุธ์ในการด าเนินงานทั้งระยะสั้นและระยะยาว 
• วิเคราะห์คู่แข่งทางธุรกิจ เพื่อหาวิธีการสร้างความไดเ้ปรียบในระยะยาว 
• บริหารบุคลากรระดับผูบ้ริหารและพฒันาความสามารถของผูบ้ริหารฝ่ายอ่ืนๆ โดยหารือ

ร่วมกบั Chief Human Resources Officer (CHRO) 
• สร้างความสัมพนัธ์อนัแน่นแฟ้นกบัคู่คา้และพนกังาน 
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• สร้างความมัน่ใจและความน่าเช่ือถือใหน้กัลงทุนวางใจในการด าเนินงานของบริษทั 
• วางแผนรับมือและรับผิดชอบในกรณีท่ีเกิดภาวะวิกฤติซ่ึงส่งผลกระทบต่อการด าเนินของ

บริษทั 
 
ฝ่ายขายและการตลาด 
ประกอบไปดว้ยต าแหน่ง และรายละเอียดงานในส่วนท่ีรับผิดชอบ ดงัน้ี 
Chief Marketing Officer (CMO) จ านวน 1 ต าแหน่ง 

• วางแผนการตลาดในระยะสั้นและระยะยาว พร้อมควบคุมแผนงานรายไตรมาสให้ส าเร็จ
ตามเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้

• บริหารการท างานของฝ่ายขายและการตลาดในภาพรวม โดยประสานกบัหัวหน้างานของ
ทีมขายและทีมการตลาด เพื่อใหด้ าเนินงานไปในทิศทางท่ีก าหนดไว ้

• ก าหนดทิศทางของแบรนด์ ควบคุมการส่ือสารแบรนด์ในช่องทางต่างๆ ให้มีประสิทธิภาพ
และส่ือสารไดต้รงตามวิสัยทศัน์ พนัธกิจ เป้าหมายองคก์ร 

• วิเคราะห์ผลการวิจยัการตลาด เพื่อคน้หาจุดแข็ง-จุดอ่อนของสินคา้และบริการของบริษทั 
เม่ือเปรียบเทียบกบัสินคา้และบริการอ่ืนๆ ท่ีมีในตลาด 

• บริหารงบประมาณทางด้านการตลาดให้มีประสิทธิภาพสูงท่ีสุด  และมีความโปร่งใส่ 
สามารถตรวจสอบยอ้นหลงัได ้

• ประเมินประสิทธิผลของการท าแคมเปญทางการตลาด และรายงานผลพร้อมแนวทางใน
การท าแคมเปญคร้ังต่อไปกบั Chief Executive Officer (CEO) 

 
Sales Manager จ านวน 1 ต าแหน่ง 

• วางแผนการขาย และก าหนดกลยทุธ์ในการท างานของทีมขาย 
• ติดตามความเคล่ือนไหวของคู่แข่ง และวิเคราะห์สถานการณ์ในตลาด เพื่อปรับแนวทางใน

การขายใหมี้ประสิทธิภาพมากขึ้น 
• รักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้รายใหญ่และรายยอ่ย 
• พฒันาความสามารถใหก้บัพนกังานในทีมขาย 
• วิเคราะห์กลุ่มลูกคา้ใหม่ เพื่อน าเสนอสินคา้และบริการเพิ่มเติม 

 
Sales Executive จ านวน 1 ต าแหน่ง 
• แนะน าสินคา้และบริการกบัลูกคา้ในกลุ่มเป้าหมาย 



43 
 

• ประสานงานระหวา่งลูกคา้และฝ่ายงานอ่ืนๆ เช่น ฝ่ายจดัส่ง ฝ่ายรับค าสั่งซ้ือ ฝ่ายบญัชี 
• รักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้รายใหญ่และรายยอ่ย 
• วางแผนการขายในพื้นท่ีท่ีไดรั้บผิดชอบ ใหไ้ดย้อดขายตามเป้าหมายท่ีวางไว ้
 
ฝ่ายผลติและพฒันาสินค้า 
ประกอบไปดว้ยต าแหน่ง และรายละเอียดงานในส่วนท่ีรับผิดชอบ ดงัน้ี 
Chief Product Officer (CPO) จ านวน 1 ต าแหน่ง 

• ควบคุมการด าเนินการผลิตสินคา้ใหเ้ป็นไปตามแผนงาน 
• พฒันาและดูแลผลิตภณัฑ ์เพื่อใหสิ้นคา้มีความทนัสมยัและมีนวตักรรมใหม่ๆ อยูเ่สมอ 
• วางแผนกลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์เช่น การเพิ่มฟังกช์ัน่ต่างๆ ในสินคา้แต่ละรุ่น 
• ก าหนดคุณสมบติัและมาตรฐานของผลิตภณัฑ ์
• ส ารวจการพฒันาสินคา้ใหม่ๆ ของคู่แข่งในตลาด เพื่อให้สามารถพฒันาสินคา้มาแข่งขนัใน

ตลาดไดท้นัการณ์ 
 
Product Manager จ านวน 1 ต าแหน่ง 

• ก าหนดยอดขายของผลิตภณัฑใ์นแต่ละปี โดยประสานงานกบัฝ่ายขายและการตลาด เพื่อให้
วางแผนงานและบรรลุผลตามทิศทางท่ีฝ่ายพฒันาบริษทัและสร้างมูลค่าเพิ่มก าหนดในแต่
ละปี 

• ประสานงานกบัซพัพลายเออร์ (Supplier) เพื่อใหก้ารขนส่งวสัดุ คุณภาพของวสัดุ ตลอดจน
การผลิตสินคา้เป็นไปตามแผนท่ีวางไว ้

• ก าหนดโปรโมชัน่ เพื่อช่วยใหสิ้นคา้สามารถแข่งขนัในตลาดได ้
• ก าหนดเง่ือนไขในการส่งซ่อมและเคลมผลิตภณัฑ ์
• ติดตามความพึงพอใจของลูกคา้ โดยประสานงานกบัฝ่ายขายและการตลาด เพื่อวางแผน

พฒันาผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการของตลาด 
 
Product Development จ านวน 2 ต าแหน่ง 
*โดยท่ีปีท่ี 4 และ 5 จะเพิ่มขึ้นรวมเป็น 3 ต าแหน่ง เพื่อตอบสนองต่อยอดขายท่ีเพิ่มขึ้น 

• ประกอบและผลิตสินคา้ 
• ตรวจสอบสินคา้ท่ีผลิตมาไดม้าตรฐานท่ีก าหนดไวห้รือไม่ 
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• ซ่อมสินคา้ 
 
ฝ่ายทรัพยากรมนุษย์ 
ประกอบไปดว้ยต าแหน่ง และรายละเอียดงานในส่วนท่ีรับผิดชอบ ดงัน้ี 
Chief Human Resources Officer (CHRO) จ านวน 1 ต าแหน่ง 

• ออกแบบโครงสร้างของบุคลากรภายในบริษทั 
• วางแผนการบริหารบุคลากรในทุกต าแหน่งงาน เช่น ก าหนดคุณสมบติัในการปรับต าแหน่ง 

การขึ้นเงินเดือน ระยะเวลาในการส่งพนกังานไปฝึกอบรม 
• ก าหนดเร่ืองค่าตอบแทน เช่น เงินเดือน คอมมิชชัน่ 
• ก าหนดสิทธิประโยชน์ด้านต่างๆ ให้พนักงาน เช่น ประกันสุขภาพ การตรวจสุขภาพ

ประจ าปี จ านวนวนัลาพกัร้อน หรือลาต่างๆ เงินช่วยเหลือในโอกาสต่างๆ เช่น การแต่งงาน 
การมีบุตร 

• วางแผนสร้างวฒันธรรมองคก์รท่ีดี 
 
Human Resources Officer จ านวน 1 ต าแหน่ง 

• สรรหาทรัพยากรบุคคล 
• จดัการเร่ืองค่าตอบแทน เช่น เงินเดือน คอมมิชชัน่ 
• จดัการฝึกอบรม และพฒันาบุคลากรภายในบริษทั 
• ประสานงานกบับริษทัภายนอก เช่น บริษทัประกนั เพื่อบริหารความคุม้ค่าของสวสัดิการท่ี

พนกังานจะไดรั้บตามงบประมาณและมาตรฐานท่ี CHRO ไดก้ าหนดไว ้
• ประสานงานกบัพนกังาน เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีในองคก์ร 
• เป็นตวัแทนบริษทัในการรับฟังและแกไ้ขปัญหาท่ีพนกังานพบจากการท างาน 

 
ฝ่ายบริการหลงัการขาย 
ประกอบไปดว้ยต าแหน่ง และรายละเอียดงานในส่วนท่ีรับผิดชอบ ดงัน้ี 
Chief Customer Officer (CCO) จ านวน 1 ต าแหน่ง 

• ประสานงานกบับริษทัขนส่งภายนอก เพื่อดูแลการจดัส่งทั้งสินคา้ใหม่ และสินคา้ท่ีส่งซ่อม 
• พฒันาระบบการบริการของบริษทั เช่น การพฒันาผูฝึ้กสอนในฐานะตวัแทนบริษทั 
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• ออกแบบบริการท่ีสร้างความประทับใจให้ลูกค้าได้รับหลังการขาย เช่น การโทรไป
สอบถามความพึงพอใจภายในหน่ึงสัปดาห์หลงัขนส่งสินคา้ส าเร็จ 

• วางแผนกระบวนการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้ 
• วางแผนพฒันาการใหบ้ริการลูกคา้ในทุกมิติ 
• ประสานงานกบัฝ่ายผลิตและพฒันาสินคา้ กรณีสินคา้ส่งซ่อม เพื่อให้การซ่อมสินคา้ส าเร็จ

ในระยะเวลาท่ีก าหนด 
Medical Trainer จ านวน 1 ต าแหน่ง 

• สอนวิธีการใชง้านอุปกรณ์ IPCD ใหก้บับุคลากรในโรงพยาบาล 
• สร้างความประทบัใจใหก้บัลูกคา้กลุ่มโรงพยาบาล 
• พฒันาหลกัสูตรการฝึกสอนอยา่งสม ่าเสมอ 

 
หมายเหต:ุ ในส่วนงานอ่ืนๆ บริษทัเลือกวิธีการวา่จา้งบริษทัผูเ้ช่ียวชาญภายนอก (Outsource) มาดูแล
ในเร่ืองการเงิน บญัชี การวางบิล การจดัซ้ือ การขนส่ง และอ่ืนๆ 
 
 

3.3 กลยุทธ์และแผนการจัดการด าเนินงานทรัพยากรองค์กรและบุคลากร 
 

3.3.1 กลยุทธ์และแผนการจัดการด้านวัตถุดิบและสินค้า 
อุปกรณ์ IPCD มีส่วนประกอบทั้งหมด 2 ช้ินคือ “ตวัเคร่ือง” และ “ปลอกขา” หากขาด

ช้ินใดไปอุปกรณ์ IPCD จะไม่สามารถท างานได้ บริษทัจึงไดว้างกลยุทธ์และแผนการจดัการด้าน
วตัถุดิบและสินคา้ ดงัน้ี 
 
การคัดสรรแหล่งผลติวัสดุท่ีได้มาตรฐานทางการแพทย์ในประเทศไทย 

บริษทัจะจดัหาวสัดุอุปกรณ์ทั้งหมดของ “ตวัเคร่ือง” ท่ีมีผูผ้ลิตในประเทศไทย เพื่อลด
ตน้ทุนค่าขนส่งและค่าเงินท่ีมีความผนัผวน ทั้งยงัเป็นการสร้างความโดดเด่นในแง่ของการตลาดได้
ในฐานะบริษทัไทยท่ีผลิตอุปกรณ์ IPCD จากวสัดุท่ีมีตน้ก าเนิดในประเทศไทยโดยวสัดุท่ีสรรหา
ทั้งหมดจะตอ้งผ่านการรับรองมาตรฐานทางการแพทย ์ทั้งในส่วนของตวัวสัดุเองและในส่วนของ
โรงงานผูผ้ลิต เพื่อให้สามารถน ามาประกอบเป็นอุปกรณ์ IPCD ท่ีใช้กบัผูป่้วยได้ทนัที เป็นการลด
ตน้ทุนของบริษทัจากการไม่ตอ้งผลิตวสัดุเองทั้งหมด นอกจากน้ีการมีเครือข่ายผูผ้ลิตเป็นบริษทัใน
ประเทศไทยยงัช่วยให้การประสานงานจดัส่งวสัดุสามารถท าได้สะดวกรวดเร็วมากกว่าการสั่งซ้ือ
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วสัดุจากต่างประเทศ เน่ืองจากการส่ือสารเป็นภาษาเดียวกนั และมีมาตรฐานการผลิตเดียวกนั  และ
จดัส่งในประเทศเดียวกนั 
 
การคัดสรรแหล่งผลติวัสดุท่ีได้มาตรฐานทางการแพทย์ในประเทศจีน 

บริษทัจะจดัหาวสัดุอุปกรณ์ทั้งหมดของ “ปลอกขา” จากประเทศจีนท่ีสามารถน าเขา้
มายงัประเทศไทยไดใ้นราคาต ่า โดยตวัวสัดุมีการรับรองมาตรฐานทางการแพทยท่ี์สามารถใชไ้ดก้บั
มาตรฐานทางการแพทยใ์นประเทศไทย โดยวสัดุทั้งหมดของปลอกขาไม่ตอ้งผ่านกระบวนการ
ปรับแต่ง และสามารถน ามาเช่ือมต่อเขา้กบัตวัเคร่ืองไดท้นัที ท าให้ตน้ทุนของวสัดุทั้งหมดมีราคาต ่า 
เน่ืองจากประเทศจีนมีความสามารถในการท าราคาเพื่อแข่งขนั ในขณะเดียวกนับริษทัมีการพิจารณา
ผูผ้ลิตวสัดุทั้งหมดของปลอกขาท่ีประเทศไทย เพื่อสนับสนุนผูผ้ลิตชาวไทย และเป็นการวางแผน
ส ารองกรณีเกิดปัญหาใดๆ ท่ีอาจกระทบต่อการผลิตหรือขนส่งปลอกขาจากประเทศจีนมายงั
ประเทศไทย ซ่ึงอาจก่อใหเ้กิดความเสียหายในอนาคต เน่ืองจากส่วนประกอบของอุปกรณ์ IPCD ไม่
ครบ ท าใหไ้ม่สามารถจ าหน่ายสินคา้มารองรับความตอ้งการของตลาดไดเ้พียงพอ  
 
การสร้างเครือข่ายผู้ผลติวัสดุท่ีแข็งแกร่งและมีจ านวนผู้ผลติในมือมาก 

เน่ืองจากบริษทัไม่ไดผ้ลิตวสัดุของทั้งตวัเคร่ืองและปลอกขาเอง ตอ้งพึ่งพาซัพพลาย
เออร์ทั้งหมด จึงต้องสร้างเครือข่ายซัพพลายเออร์ท่ีมีจ านวนมากและมีความสัมพนัธ์กับบริษทั
แข็งแกร่งมากพอ เพื่อลดอ านาจต่อรองของซัพพลายเออร์ (Bargaining Power of Suppliers) โดย
บริษทัจะก าหนดให้วสัดุแต่ละช้ินมีการสั่งซ้ือจากซัพพลายเออร์ทั้งหมด 3 เจา้เป็นอย่างต ่าในกรณี
การสั่งซ้ือวสัดุในประเทศไทย เช่น แผงวงจรของตวัเคร่ือง จะถูกสั่งซ้ือจากซัพพลายเออร์รวม 3 เจา้ 
โดยแบ่งสัดส่วนดงัน้ี เจา้ท่ี 1 สั่งซ้ือ 40% เจา้ท่ี 2 สั่งซ้ือ 30% เจา้ท่ี 3 สั่งซ้ือ 30% โดยพิจารณาการ
เรียงล าดบัซัพพลายเออร์ท่ีสั่งซ้ือจากราคาขายและคุณภาพของสินคา้เป็นหลกั วิธีการน้ีจะช่วยให้
บริษทัไม่ไดพ้ึ่งพาซัพพลายเออร์เจา้ใดเจา้หน่ึงเป็นสัดส่วนเกิน 50% ของวสัดุท่ีตอ้งการใช ้ช่วยลด
ความเส่ียงการขาดแคลนวสัดุและลดอ านาจการต่อรองของซัพพลายเออร์ อีกทั้งยงัช่วยให้บริษทั
ขยายขอบเขตความสัมพนัธ์ไปยงัซัพพลายเออร์เจา้อ่ืนๆ ซ่ึงการมีเครือข่ายซัพพลายเออร์หลายเจา้ยงั
ช่วยใหบ้ริษทัมีโอกาสเขา้ถึงนวตักรรมของวสัดุไดไ้วกว่าคู่แข่ง อนัเกิดจากการรับข่าวสารท่ีมากกว่า 
1 ช่องทาง เพราะซัพพลายเออร์บางเจา้อาจไม่ไดเ้ป็นผูน้ าในการผลิตวสัดุนั้นๆ จึงควรมีซัพพลาย
เออร์หลายเจา้ในเครือข่าย เพื่อเพิ่มโอกาสในการสั่งซ้ือวสัดุท่ีมีการอปัเกรด ซ่ึงจะส่งผลให้อุปกรณ์ 
IPCD ท่ีบริษทัผลิตมีประสิทธิภาพเหนือกว่าคู่แข่งต่อไป ส าหรับการสั่งซ้ือวสัดุจากประเทศจีนเพื่อ
ผลิตปลอกขา บริษทัจะท าการสั่งซ้ือจากผูผ้ลิตเพียงเจา้เดียว เพื่อให้ค่าขนส่งต ่าท่ีสุด โดยลดความ
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เส่ียงต่างๆ ดว้ยการสั่งซ้ือวสัดุเป็นลอ็ตใหญ่ท่ีเพียงพอต่อการจ าหน่ายต่อไตรมาส เน่ืองจากเป็นวสัดุ
ท่ีมีความเส่ียงในการขาดแคลนต ่า และมีนวตักรรมมาเก่ียวขอ้งน้อย มีจ านวนผูผ้ลิตในประเทศจีน
มากเพียงพอ ทั้งน้ีขอ้ดีของการสั่งซ้ือล็อตใหญ่คือ เป็นการเพิ่มอ านาจการต่อรองราคาให้กบับริษทั
เอง 
 
การบริหารคลงัวัสดุและคลงัสินค้า 

อุปกรณ์ IPCD เป็นสินคา้อิเล็กทรอนิกส์ สามารถเก็บรักษาไดย้าวนาน มีความผนัผวน
ของราคาต ่า ทั้งน้ีตวัแปรท่ีอาจส่งผลกระทบและเป็นขอ้เสียหากเก็บสินคา้ไวย้าวนานเกินไปคือ 
การอปัเกรดของวสัดุ หรือนวตักรรมท่ีเปลี่ยนไป ซ่ึงอาจท าใหแ้มว้สัดุไม่หมดอาย ุแต่เม่ือวสัดุนั้นถูก
น ามาผลิตเป็นสินคา้ กลบักลายเป็นสินคา้ตกรุ่นจนตลาดไม่ยอมรับ ดังนั้นบริษทัจึงเลือกบริหาร
จดัการสินคา้คงคลงัแบบ FIFO หรือ First In First Out ซ่ึงเป็นการบริหารโดยน าสินคา้ท่ีเขา้คลงัมา
ก่อนไปขายหรือน าออกจากคลงัก่อน ทั้งน้ีบริษทัยงัค านึงถึงปริมาณการสั่งซ้ือท่ีประหยดั (Economic 
Order Quantity หรือ EOQ) โดยเลือกวิธีการสั่งซ้ือ ณ จุดสั่งซ้ือใหม่ (Reorder Point) ซ่ึงจะท าให้
บริษทัสามารถประหยดัค่าจดัเก็บวสัดุ ในขณะเดียวกนัยงัท าให้การไหลเวียนของวสัดุรวดเร็ว ไม่มี
วสัดุรุ่นเก่าตกคา้ง กรณีผูผ้ลิตไดมี้การออกวสัดุเวอร์ชัน่ใหม่ให้สั่งซ้ือ ทั้งน้ีการประกอบวสัดุผลิต
เป็นอุปกรณ์ IPCD จะด าเนินตามยอดการสั่งซ้ือท่ีบริษทัได้รับ โดยมีการประกอบวสัดุเป็นสินคา้
พร้อมจดัส่งเตรียมไวม้ากกว่า 30% ของยอดการสั่งซ้ือในแต่ละเดือน เพื่อให้สินคา้ไหลเวียนไดท้นั
ความตอ้งการของตลาดท่ีอาจมีการผนัผวนในแต่ละเดือน 
 
การร่วมมือกบัผู้ผลติวัสดุเพ่ือสร้างนวัตกรรมส าหรับอุปกรณ์ IPCD 

กรณีท่ีบริษทัคน้พบความตอ้งการของตลาดในรูปแบบใหม่ เช่น ผูป่้วย ท่ีมีสรีระเล็ก 
มวลกลา้มเน้ือต ่ากว่าเกณฑ์ ตอ้งการอุปกรณ์ IPCD ท่ีมีแรงบีบต ่ากว่ารุ่นท่ีบริษทัจ าหน่าย บริษทั
สามารถพฒันาสินคา้รุ่นใหม่ร่วมกบัผูผ้ลิตวสัดุ เพื่อคิดคน้อุปกรณ์ IPCD รุ่นท่ีตอบโจทยใ์หม่ท่ีตลาด
ตอ้งการ โดยบางกรณีวสัดุบางส่วนอาจเป็นกลไกส าคญัต่อการพฒันาสินคา้ใหม่ ทั้งน้ีเครือข่ายท่ี
แข็งแกร่งของบริษัทกับผู ้ผลิตวัสดุจะช่วยให้ความร่วมมือประสบความส าเ ร็จ ก่อให้เ กิด
ผลประโยชน์ต่อทั้งสองฝ่ายคือ บริษทัและผูผ้ลิตวสัดุ 
 

3.3.2 กลยุทธ์และแผนการจัดการด้านบุคลากรหลกัและสนับสนุน 
อุปกรณ์ IPCD เป็นเคร่ืองมือทางการแพทยท่ี์ใชก้บัผูป่้วยท่ีไม่สามารถขยบัร่างกายได้

ตามปกติ ดงันั้นสินคา้ท่ีผลิตจะตอ้งมีความปลอดภยัและมีประสิทธิภาพสูง เพื่อคุณภาพชีวิตท่ีดีของ
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ผูป่้วย ท าให้กลยุทธ์และแผนการจดัการดา้นบุคลากรหลกัและสนับสนุนของบริษทั เน้นไปท่ีการ
สร้างความเช่ียวชาญในแต่ละต าแหน่งงาน โดยเฉพาะฝ่ายผลิตและพฒันาสินคา้เป็นส าคญั พร้อมทั้ง
บริหารใหพ้นกังานทุกต าแหน่งเตม็ใจท่ีจะอยูก่บับริษทัไปอยา่งยาวนาน 
 
การสรรหาและคัดเลือกบุคลากร 

• รับพนกังานท่ีมีประสบการณ์ในการท างานต าแหน่งท่ีสมคัรหรือใกลเ้คียงเป็นระยะเวลา 1-3 
ปี 

• ในบางต าแหน่งงาน หลงัจากการสัมภาษณ์จะจดัให้มีการทดสอบขอ้เขียน และการทดสอบ
ในสถานการณ์จริง เช่น ต าแหน่ง Product Development 

• จดัให้มีการตรวจสอบประวติัยอ้นหลงัของพนักงานในบริษทัท่ีท างานล่าสุด โดยการโทร
สัมภาษณ์เพื่อนร่วมงานจ านวน 3 คนจากต่างฝ่ายงาน 

• จดัใหมี้ช่วงเวลาทดลองงาน (Probation) ไม่ต ่ากวา่ 3 เดือนนบัจากวนัแรกท่ีเร่ิมงาน 
 
การรักษาพนักงาน 

• พนกังานระดบัปฏิบติัการ (Execution-Level) จะถูกวา่จา้งเป็น พนกังานประจ า 
• พนกังานต าแหน่งบริหาร (C-Level) จะถูกวา่จา้งเป็น พนกังานสัญญาจา้ง หรือตามตกลง 
• ระบุในสัญญาการจ้างงานของพนักงานประจ าว่า หากพนักงานตอ้งการลาออกตอ้งแจ้ง

ล่วงหนา้ไม่ต ่ากวา่ 1 เดือน 
• มีประกนัสุขภาพกลุ่มวงเงินไม่ต ่ากวา่ 150,000 บาทต่อปีและต่อคนใหพ้นกังานประจ า 
• มีประกนัอุบติัเหตุใหไ้ม่ต ่ากวา่ 30,000 บาทต่อคร้ังและต่อคนใหพ้นกังานประจ า 
• มีวงเงินส าหรับพกัผ่อนให้เปล่าไม่ต ่ากว่า 10,000 บาทต่อปีและต่อคนให้พนักงานประจ า 

โดยพนกังานตอ้งน าใบเสร็จมาเบิกภายในรอบปีนั้นๆ 
• จัดให้มีการประเมินผลงาน โดยมีการขึ้นเงินเดือนให้ไม่ต ่ากว่า 3% ทุกๆ ปี และมีการ

พิจารณาขึ้นต าแหน่งใหทุ้กๆ 2 ปี 
• มีการใหเ้งินโบนสัไม่ต ่ากวา่ 1 เดือน และสูงสุด 3 เดือน โดยพิจารณาจากผลการท างานของ

พนกังานทุกๆ ปี ประกอบกบัผลก าไรของบริษทั 
 
การฝึกอบรมและพฒันาบุคลากร 

• จดัให้มีการฝึกอบรมโดยบุคลากรภายในหรือภายนอกในทุกๆ ไตรมาส โดยพิจารณาหัวขอ้
ในการฝึกอบรมจากผลส ารวจท่ีสอบถามพนกังานทุกฝ่ายในบริษทั ซ่ึงหวัขอ้ท่ีอบรมจะตอ้ง



49 
 

ประกอบไปดว้ย หวัขอ้ท่ีพฒันาการท างาน เช่น วิธีการขายสินคา้อยา่งมืออาชีพ และหวัขอ้ท่ี
พฒันาชีวิตส่วนตวัของพนกังาน เช่น วิธีการลดหยอ่นภาษี 

 
การวางแผนผู้สืบทอดต าแหน่งงาน 

• จดัให้พนกังานในต าแหน่งผูบ้ริหารระดบักลาง (Middle Management) เช่น Sales Manager 
เลือกผูสื้บทอดต าแหน่งของตนไว ้1 คน และจัดท าแผนการพัฒนาพนักงานผูสื้บทอด
โดยเฉพาะ 

 
การเลกิจ้างหรือไล่ออก 

• ก าหนดเง่ือนไขในการเลิกจา้งในสัญญาการจา้งงานของพนกังานประจ า โดยหากพนกังาน
ฝ่าฝืนข้อก าหนดนั้น หรือมีการประพฤติตนท่ีอาจก่อให้เกิดปัญหาในการท างานของ
พนกังานคนอ่ืนๆ หรือของบริษทั พนกังานคนดงักล่าวจะถูกเลิกจา้ง โดยไม่ไดรั้บเงินชดเชย
หรือสวสัดิการใดๆ และมีผลทนัที 

• ระบุในสัญญาการจ้างงานของพนักงานประจ าว่า หากพนักงานถูกเลิกจ้างหรือไล่ออก 
พนักงานจะตอ้งไม่ท างานหรือเก่ียวขอ้งกบับริษทัท่ีท าธุรกิจเดียวกบับริษทั หรือธุรกิจท่ีมี
ส่วนเก่ียวขอ้งกบับริษทั เป็นระยะเวลา 3 ปี 

 
3.3.3 กลยุทธ์และแผนการจัดการด้านโครงสร้างพื้นฐานส าหรับกิจกรรมหลักและ

สนับสนุน (ท่ีดิน อาคาร อุปกรณ์ เทคโนโลยี) 
การผลิตอุปกรณ์ IPCD ตอ้งอาศยัโรงงานผลิตท่ีไดม้าตรฐานและขอ้ก าหนดทางการ

แพทย ์โดยแมจ้ะผ่านมาตรฐานดังกล่าวแลว้ องค์กรท่ีเก่ียวขอ้งยงัคงตอ้งสามารถกลบัมาท าการ
ตรวจสอบไดทุ้กๆ 2 ปี และเยีย่มเยยีนไดทุ้กๆ ปี  นอกจากน้ีในส่วนของอุปกรณ์และเทคโนโลยีท่ีใช้
ในการผลิตยงัตอ้งถูกตรวจสอบใหไ้ดต้ามมาตรฐานท่ีก าหนดอีกดว้ย 
 
ท่ีดินและอาคาร 

• จดัตั้งส านกังานและโรงงานผลิตอยู่ท่ีเดียวกนั บนท่ีดินและอาคารของบริษทัเอง เน่ืองจาก
ถือเป็นภาระผกูพนัท่ีตอ้งไดรั้บการตรวจสอบในทุกๆ ปี 

• สถานท่ีตั้งของส านกังานและโรงงานผลิตอยู่เขตห้วยขวาง บริเวณใกลก้บัทางพิเศษประจิม
รัถยา เพื่อให้พนักงานสามารถมาท างานได้สะดวก และสามารถขนส่งสินค้าไปยัง
โรงพยาบาลต่างๆ ไดร้วดเร็ว 
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• ทางเขา้-ทางออกบริเวณส านกังานและโรงงานผลิตจะตอ้งแยกส่วนกนัอย่างชดัเจน เพื่อให้
ไม่เกิดความติดขดัในชัว่โมงเร่งด่วน หรือกรณีมีบุคคลท่ีสามเขา้-ออกในสถานท่ี 

• ลานจอดรถของบริษทัมีรองรับเพียงพอต่อรถขนส่ง ในขณะท่ีบริเวณใกลเ้คียงมีสถานท่ีรับ
ฝากจอดรถของบริษัทภายนอก กรณีท่ีพนักงานในบริษัทเดินทางด้วยรถยนต์ส่วนตัว 
สามารถน าไปจอดบริเวณดงักล่าวได ้

• ภายในอาคารส านกังานเป็นห้องใหญ่ ทุกแผนกนัง่ท างานในห้องเดียวกนั แต่แบ่งโซนตาม
ฝ่ายงาน เพื่อใหก้ารประสานงานรวดเร็ว 

• ภายในอาคารของโรงงานผลิตมีการแบ่งโซนชดัเจน มีบริเวณส าหรับจดัเก็บสินคา้รอน าส่ง 
และวสัดุส าหรับรอการประกอบ 

• มีระบบป้องกนัและระงบัอคัคีภยัในอาคาร และระบบป้องกนัอคัคีภยัจากไฟฟ้าลดัวงจรใน
อาคาร รวมถึงระบบอ่ืนๆ ตามมาตรฐาน 

• โรงงานผลิตตอ้งไดรั้บมาตรฐาน ISO 13485 ซ่ึงเป็นมาตรฐานสากลดา้นการจดัการคุณภาพ
ของเคร่ืองมือแพทย ์อาทิ การออกแบบ การพฒันา การน าไปใช ้และการบ ารุงรักษาระบบ
จดัการคุณภาพใหไ้ดต้ามมาตรฐานท่ีก าหนดไว ้

 
อุปกรณ์และเทคโนโลยี 

• อุปกรณ์ในการผลิตท่ีสามารถใชง้านดว้ยมนุษยมี์จ านวนเพียงพอต่อต าแหน่งงาน เน่ืองจาก
เป็นการผลิตท่ีใช้แรงมนุษยป์ระกอบวสัดุทั้งหมดเขา้ดว้ยกนั โดยไม่ผ่านเคร่ืองจกัรในการ
ประกอบ 

• ใช้อุปกรณ์หรือเคร่ืองจกัรในการตรวจสอบ Quality Control (QC) อุปกรณ์ IPCD ท่ีผลิต
ส าเร็จ โดยยกตวัอยา่งการตรวจสอบ ดงัน้ี 
o อุปกรณ์ IPCD ทุกเคร่ืองท่ีผลิตเสร็จตอ้งถูกลองเปิดใชง้านขา้มคืนเป็นระยะเวลา 1 

คืนวา่ ท างานไดต้ามขอ้ก าหนดทั้งหมดหรือไม่ 
o มีการตรวจสอบแรงบีบ เช่น ตั้งค่าแรงบีบท่ี 30% และตวัเคร่ืองบีบในระดบั 30% 

ตามท่ีตั้งค่าหรือไม่ 
o ใชเ้คร่ืองตรวจสอบวา่ ตวัเคร่ืองไม่มีไฟฟ้าร่ัวขณะใชง้าน 

• มีระบบติดตาม (Tracking) สถานะของวสัดุและสินคา้ทั้งหมด เช่น วสัดุท่ีจดัเก็บ วสัดุท่ี
ก าลงัสั่งซ้ือเพิ่ม สินคา้ท่ีประกอบส าเร็จแลว้ สินคา้ท่ีก าลงัอยูร่ะหวา่งขนส่งใหลู้กคา้ 

• มีระบบการท างานแบบบูรณาการร่วมกันของทุกฝ่ายงาน เช่น Copilot+ PC เพื่อให้แต่ละ
ฝ่ายทราบสถานะการท างาน และทราบวา่ผูป้ระสานงานในส่วนนั้นๆ คือใคร 
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• มีระบบ Document Classification System เพื่อแบ่งประเภทความละเอียดอ่อนของเอกสาร 
ซ่ึงบางเอกสารอาจเป็นขอ้มูลลบัท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจของบริษทั 

• มีระบบ Access Control System คอยตรวจสอบการให้สิทธ์ิพนักงานบางฝ่ายหรือบาง
ต าแหน่งงานในการเขา้ถึงเอกสารส าคญัท่ีจ าเป็นต่อการท างาน 

• มีระบบ Data Protection Management System ท่ีจดัการขอ้มูลตามพระราชบญัญติั คุม้ครอง
ขอ้มูลส่วนบุคคล พ.ศ. 2562 

 
 

3.4 กลยุทธ์และแผนการจัดการด้านทรัพย์สินทางปัญญา 
การจดสิทธิบัตร (Patent) 

เน่ืองจากอุปกรณ์ IPCD ไม่มีตน้ก าเนิดในประเทศไทย อีกทั้งอุปกรณ์ IPCD ท่ีบริษทั
ประกอบขึ้นมีขั้นตอนการผลิตและลกัษณะพิเศษแตกต่างจากอุปกรณ์ IPCD ท่ีจ าหน่ายในปัจจุบนั 
บริษทัจึงต้องท าการจดสิทธิบัตรการประดิษฐ์เป็นรายแรก เพื่อให้ได้รับความคุ ้มครองทางด้าน
ทรัพย์สินทางปัญญา โดยคาดว่าจะจดเป็นอนุสิทธิบตัรท่ีได้รับการคุ ้มครองนาน 10 ปี  ทั้ งน้ีใน
อนาคตบริษทัอาจออกแบบลกัษณะภายนอกของอุปกรณ์ IPCD ใหมี้ความทนัสมยั น่าใชง้านมากกวา่
ปัจจุบนั และพิจารณาจดสิทธิบตัรการออกแบบผลิตภณัฑเ์พิ่มเติมต่อไป เพื่อสร้างจุดขายในการท า
ตลาด 
 
การจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้า (Trademark) 

บริษทัท าการออกแบบตราสินคา้ใหมี้ลกัษณะท่ีไม่ขดัต่อขอ้ก าหนดของการจดทะเบียน
เคร่ืองหมายการคา้ เพื่อสร้างความแตกต่างให้ประชาชนทั่วไปเห็นตราสินคา้แลว้สามารถจดจ า
บริษทัได ้และเพื่อใหลู้กคา้ของบริษทัสามารถระบุช่ือบริษทัเวลาท่ีตอ้งการซ้ืออุปกรณ์ IPCD ได ้โดย
เคร่ืองหมายการคา้จะมีอายุความคุม้ครอง 10 ปี ตั้งแต่วนัท่ียื่นค าขอจดทะเบียน และบริษทัจะยื่นขอ
ต่ออายทุุกๆ 10 ปี เพื่อสงวนสิทธ์ิในการใชเ้คร่ืองหมายการคา้น้ีต่อไป 
 
การท าสัญญารักษาความลบั (NDA) 

บริษัทต้องจัดท าสัญญารักษาความลับให้พนักงานในทุกต าแหน่งเซ็น เพื่อรักษา
ความลบัทั้งในส่วนของขั้นตอนการผลิต รายช่ือลูกคา้ รายช่ือซัพพลายเออร์ ฯลฯ นอกจากน้ียงัตอ้ง
ให้บริษทัผูเ้ช่ียวชาญภายนอก (Outsource) ท่ีท างานให้บริษทัไดเ้ซ็นสัญญารักษาความลบัเช่นกัน 
เพราะบริษทัเหล่านั้นจะไดท้ราบขอ้มูลในเร่ืองการเงิน บญัชี การวางบิล การจดัซ้ือ และอ่ืนๆ ของ
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บริษทัระหว่างการท างาน และมีความเส่ียงท่ีจะน าขอ้มูลดังกล่าวไปเผยแพร่ให้คู่แข่งของบริษทั
ทราบได ้ ทั้งน้ีบทลงโทษในสัญญารักษาความลบัควรมีระดบัความรุนแรงมากพอท่ีจะท าให้ผูเ้ซ็น
สัญญาไม่ปรารถนาจะละเมิดสัญญา ในขณะเดียวกนัหากมีการละเมิดสัญญาเกิดขึ้น และบริษทัไดรั้บ
ความเสียหาย บทลงโทษควรสามารถช่วยชดเชยความเสียหายท่ีเกิดขึ้นไดม้ากท่ีสุด 
 
 

3.5 บทสรุป 
จากการวิเคราะห์และวางแผนกลยุทธ์การด าเนินงานขององคก์ร ทีม และทรัพยสิ์นทาง

ปัญญา จะเห็นไดว้า่ นอกเหนือจากการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกแลว้ ปัจจยัภายในของบริษทัเองก็เป็น
ส่ิงท่ีตอ้งวิเคราะห์และวางกลยุทธ์ให้แน่นหนา เม่ือก าหนดวิสัยทศัน์ พนัธกิจ และเป้าหมายของ
องคก์ร รวมถึงวางโครงสร้างขององคก์รแลว้ จะตอ้งมีการจดัสรรปันส่วนและวางขอ้ก าหนดต่างๆ 
เพื่อให้การด าเนินงานใช้ทรัพยากร บุคลากร วตัถุดิบ สินคา้ โครงสร้างพื้นฐาน และทรัพยสิ์นทาง
ปัญญา ซ่ึงถือเป็นส่ิงส าคัญท่ีท าให้องค์กรขับเคล่ือนไปตามทิศทางท่ีก าหนดไว้ได้จนประสบ
ความส าเร็จ ทั้งน้ีกลยทุธ์ท่ีวางแผนจะตอ้งมีความชดัเจน ครอบคลุม และสามารถสร้างประสิทธิภาพ
ใหอ้งคก์รด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งราบร่ืนทั้งในปัจจุบนัและต่อไปในอนาคต 
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บทที ่4 

แผนการเงินและการประเมินความคุ้มค่าของโครงการลงทุนธุรกจิ 
 
 

4.1 สมมติฐานทางการเงิน 
• ระยะเวลาวิเคราะห์โครงการเท่ากบั 5 ปี โดยอยู่ในระยะการพฒันานวตักรรมเคร่ืองมือทาง

การแพทย ์
• อตัราการเติบโตของการผลิตสินคา้และการให้บริการ ถูกคาดการณ์ว่าสามารถจ าหน่ายได้

สูงสุด 180 เซตในปีท่ี 1 และเพิ่มจ านวนเซตท่ีจ าหน่ายในปีต่อๆ ไปใหส้อดคลอ้งกบัยอดขาย
ท่ีบริษทัจะตอ้งเพิ่มใหไ้ดม้ากกวา่ Growth Rate ท่ีอตัรา 5% เพื่อใหบ้ริษทัสามารถด าเนินงาน
ไดต้ลอด 5 ปี 

 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนอุปกรณ์ IPCD ท่ีจ าหน่ายในปีท่ี 1-5 

ปีท่ี จ านวนอุปกรณ์ท่ีจ าหน่าย/ปี 
1 180 
2 189 
3 198 
4 208 
5 219 

 
• การก าหนดราคาขายอุปกรณ์ IPCD ท่ี 70,000 บาทต่อเซต ก าหนดโดยอา้งอิงจากตน้ทุนของ

เงินทุน (WACC) ท่ีอตัรา 8.79% โดยราคาสินคา้ท่ีจ าหน่ายยงัคงอยู่ท่ี 70,000 บาทต่อเซต
ตลอด 5 ปี 

• ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองมือ/อุปกรณ์ท่ีใช้ในการผลิตและตรวจสอบสินค้า คิดเป็น 5 ปีแบบ
เส้นตรง 

• อตัราการเพิ่มขึ้นของเงินเดือนของพนกังานคิดเป็น 3% ต่อปี และประมาณการจ่ายโบนสั 1 
เดือน 

• ประมาณการค่าคอมมิชชัน่ของพนกังานขายอยูท่ี่ 2% ของยอดขายต่อปี 
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• ประมาณการค่าใชจ่้ายการตลาด 2% ของยอดรายได ้
 
 

4.2 แผนแสดงแหล่งการจัดหาเงินทุน และการวางแผนเงินลงทุน 
MIDAS Center คณะเทคนิคการแพทย ์มหาวิทยาลยัมหิดล และบริษทัไดล้งทุนเป็นเงิน

จ านวน 4,651,000 บาท เพื่อเป็นค่าใชจ่้ายในการจดัซ้ือวสัดุจากผูผ้ลิตในประเทศไทยและประเทศจีน
, อุปกรณ์และเคร่ืองจกัรทั้งหมดท่ีใช้ส าหรับกระบวนการผลิต และกระบวนการตรวจสอบสินคา้, 
ค่าแรงพนกังาน, และค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการผลิตและการใหบ้ริการ รวมถึงค่าใชจ่้ายในการ
พฒันานวตักรรมเคร่ืองมือทางการแพทยต์่างๆ ในอุปกรณ์ IPCD 
 
 

4.3 ประมาณการรายได้ 
รายไดจ้ากการจดัจ าหน่ายอุปกรณ์ IPCD และการให้บริการถูกคาดการณ์ โดยอา้งอิง

จากขีดความสามารถในการผลิตและการใหบ้ริการของบริษทัในปัจจุบนั 
 
ตารางท่ี 4.2 การคาดการณ์รายไดจ้ากการจ าหน่ายและให้บริการในปีท่ี 1 -5 

รายละเอยีด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
จ านวนเซตท่ีจ าหน่ายต่อปี 180 189 198 208 219 

ราคาขายต่อเซต 70,000 70,000 70,000 70,000 70,000 
รายไดจ้ากการจดัจ าหน่าย

และใหบ้ริการ 
12,600,000 13,230,000 13,891,500 14,586,075 15,315,379 

 
 

4.4 ประมาณต้นทุน 
การประมาณการค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานของบริษัท 
ตารางท่ี 4.3 ขอ้มูลค่าใชจ่้ายและอตัราการเติบโตของค่าใชจ่้ายต่อปี 

รายการค่าใช้จ่าย 
อตัราการ
เติบโต 

ค่าใช้จ่าย/ปี (บาท) 

ค่าวสัดุในการประกอบ 2% 100,000 
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ค่าอุปกรณ์ในการผลิต 2% 90,000 
ค่าอุปกรณ์ในการตรวจสอบ 2% 30,000 

ค่าสิทธิบตัร - 20,000 
ค่าจดทะเบียนบริษทั - 5,000 

ค่าออกแบบและพฒันาเวบ็ไซต ์ - 200,000 
ค่าลิขสิทธ์ิเคร่ืองจกัร - 250,000 

วสัดุส้ินเปลือง *รวม 5เดือน 2% 12,000 
เงินเดือน *รวม 5เดือน 1.50% 3,300,000 

ค่าเช่าส านกังาน *รวม 5เดือน 2% 250,000 
ค่าน ้าและค่าไฟ *รวม 5เดือน 2% 100,000 

ค่าบรรจุภณัฑสิ์นคา้ *รวม 5เดือน 2% 18,000 
ค่าบรรจุภณัฑส์ าหรับขนส่ง *รวม 5เดือน 2% 12,000 

ค่าขนส่ง *รวม 5เดือน 2% 12,000 
ค่าใชจ่้ายทางการตลาด 0% 252,000 
รวมค่าใช้จ่ายท้ังหมด - 4,651,000 

 
การประมาณการค่าใช้จ่ายด้านบุคลากรของบริษัท 
ตารางท่ี 4.4 ขอ้มูลค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรในปีท่ี 1-5 

ต าแหน่งงาน จ านวนเงินต่อเดือน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

Chief Executive Officer 100,000 1,300,000 1,339,000 1,379,200 1,420,600 1,463,200 

Chief Marketing Officer 80,000 1,040,000 1,071,200 1,103,300 1,136,400 1,170,500 

Sales Manager 30,000 390,000 401,700 413,800 426,200 439,000 

Sales Executive 20,000 260,000 267,800 275,800 284,100 292,600 

Chief Product Officer 80,000 1,040,000 1,071,200 1,103,300 1,136,400 1,170,500 

Product Manager 30,000 390,000 401,700 413,800 426,200 439,000 

Product Development#1 30,000 390,000 401,700 413,800 426,200 439,000 

Product Development#2 30,000 390,000 401,700 413,800 426,200 439,000 

Product Development#3 30,000 - - - 390,000 401,700 
Chief Human Resources 

Officer 
50,000 650,000 669,500 689,600 710,300 731,600 

Human Resources Officer 15,000 195,000 200,900 206,900 213,100 219,500 

Chief Customer Officer 50,000 650,000 669,500 689,600 710,300 731,600 
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Medical Trainer 15,000 195,000 200,900 206,900 213,100 219,500 

Outsources 100,000 1,300,000 1,339,000 1,379,200 1,420,600 1,463,200 

รวมทั้งหมด 660,000 8,190,000 8,435,800 8,689,000 9,339,700 9,619,900 

 
 
ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองมือ/อุปกรณ์ท่ีใช้ในการผลติและตรวจสอบสินค้า  
ตารางท่ี 4.5 ขอ้มูลค่าเส่ือมราคาเคร่ืองมือ/อุปกรณ์ในปีท่ี 1-5 

เคร่ืองมือ/อุปกรณ์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ค่าอุปกรณ์ในการผลิต
และการตรวจสอบ 

119,000 119,000 119,000 119,000 119,000 
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4.5 ประมาณกระแสเงินสดอสิระ (Free-Cash-Flow to the Firm: FCFF) 
ตารางท่ี 4.6 ประมาณกระแสเงินสดอิสระในปีท่ี 1-5 

ข้อมูล ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายไดจ้ากการจ าหน่ายและบริการ  12,600,000.00 13,230,000.00 13,891,500.00 14,586,075.00 15,315,378.75 
รายไดท้ั้งหมด  12,600,000.00 13,230,000.00 13,891,500.00 14,586,075.00 15,315,378.75 
ค่าวสัดุในการประกอบ  100,000 102,000 104,040 106,121 108,243 
ค่าอุปกรณ์ในการผลิต  90,000 91,800 93,636 95,509 97,419 
ค่าอุปกรณ์ในการตรวจสอบ  30,000 30,600 31,212 31,836 32,473 
ค่าสิทธิบตัร  20,000     
ค่าจดทะเบียนบริษทั  5,000     
ค่าออกแบบและพฒันาเวบ็ไซต์  200,000     
ค่าลิขสิทธ์ิเคร่ืองจกัร  250,000     
วสัดุส้ินเปลือง  28,800 29,376 29,964 30,563 31,174 
เงินเดือน (รวมค่าแรงล่วงเวลา)  8,190,000 8,435,800 8,689,000 9,339,700 9,619,900 
ค่าเช่าส านกังาน  600,000 612,000 624,240 636,725 649,459 
ค่าน ้าและค่าไฟ  2,880,000 2,937,600 2,996,352 3,056,279 3,117,405 
ค่าบรรจุภณัฑสิ์นคา้  43,200 44,064 44,945 45,844 46,761 
ค่าบรรจุภณัฑส์ าหรับขนส่ง  28,800 29,376 29,964 30,563 31,174 
ค่าขนส่ง  28,800 29,376 29,964 30,563 31,174 
ค่าใชจ่้ายทางการตลาด  252,000 252,000 252,000 252,000 252,000 
รวมค่าใชจ่้ายทั้งหมด  4,651,000 12,593,992 12,925,316 13,655,702 14,017,182 
เงินลงทุนเร่ิมตน้ (4,651,000)      
Cash Flow from Operation (CFO)  1,396,600.00 $1,605,560.00 $1,829,024.00 $1,755,936.08 $2,001,771.58 
Free Cash flow to the Firm (FCFF) ($4,651,000.00) $1,333,600.00 $1,539,410.00 $1,759,566.50 $1,683,005.71 $52,062,085.28 
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4.6 ต้นทุนเงินทุนถัวเฉลีย่ (WACC) 
การก าหนดตน้ทุนเงินทุนถวัเฉล่ียของสินทรัพยน้ี์ ก าหนดโดยอา้งอิงจากขอ้มูล Market 

Rate (Rm) ค่าเฉล่ียของอตัราการเปล่ียนแปลงของ ดชันีตลาดหลกัทรัพย ์(Capital Gain) ของ SET 
ทั้งหมด 5 ปี ส าหรับ Risk-Free Rate ใช้ขอ้มูลจากค่าเฉล่ียจากอตัราดอกเบ้ียพนัธบตัรรัฐบาลใน
ระยะเวลา 10 ปีท่ีผ่านมา ซ่ึงประกาศโดย Thai BMA หรือ BOT ในส่วนของค่า Beta ใชก้ารค านวณ
จากสมการ Hamada Equation ในกรณีท่ีบริษทันั้นไม่กูย้มืเงิน (Unleverage Firm) 
 
ตารางท่ี 4.7 ขอ้มูลในการค านวณตน้ทุนเงินทุนถวัเฉล่ีย (WACC) 

รายการ ค่าที่ค านวณได้ 
Risk-Free Rate 2.65% 

Market Risk Premium (MRP) 4.91% 
Beta 1.25 

Cost of Equity 8.79% 
We 100% 

Cost of Debt 0% 
Wd 0% 

Weighted Average Cost of Capital (WACC) 8.79% 
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4.7 ประมาณอตัราการเติบโตแบบยั่งยืนหรือระยะยาว (Sustainable Growth Rate) 
ตารางท่ี 4.8 ประมาณอตัราการเติบโตแบบยัง่ยนืหรือระยะยาวในปีท่ี 1-5 

ข้อมูล ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 ค่าเฉลีย่ 
Net Income หรือ กรณีไม่มีดอกเบ้ีย NI = EAT  1,277,600 1,486,560 1,710,024 1,636,936 1,882,772  

Retained Earning after Dividend Paid 
(Retention) 

 1,277,600 1,486,560 427,506 327,387 282,416  

Total Equity (จากงบแสดงฐานะการเงิน) 4,651,000 5,928,600 7,415,160 7,842,666 8,170,053 8,452,469  

Average TE (จากงบแสดงฐานะการเงิน)  5,289,800 6,671,880 7,628,913 8,006,360 8,311,261  

ROE  24% 22% 22% 20% 23% 22.39% 
Dividend Payout  0% 0% 75% 80% 85% 80.00% 
Retention Ratio =  1 - Dividend Payout Ratio       20.00% 
Sustainable or Long-term growth = ROE x 
Retention Ratio 

      4.48% 
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4.8 ประมาณมูลค่าสุดท้าย (Terminal Value) 
ตารางท่ี 4.9 ประมาณมูลค่าสุดทา้ยของโครงการ 

ข้อมูล ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

Cash Flow from Operation (CFO)  1,396,600 1,605,560 1,829,024 1,755,936 2,001,771 
Investment Value (4,651,000)      
Changes in NWC  (63,000) (66,150) (69,457) (72,930) 1,531,537 
Terminal Value      48,528,775 
Free Cash flow to the Firm (FCFF) (4,651,000) 1,333,600 1,539,410 1,759,566 1,683,005 52,062,085 

 
 

4.9 ดัชนีและผลประเมินโครงการลงทุนระยะยาว (NPV, IRR, DPB, PB) 
ตารางท่ี 4.10 ดชันีและผลประเมินโครงการลงทุนระยะยาว 

รายการ มูลค่าท่ีค านวณได้ 
มูลค่าปัจจุบนั (Net Present Value) 34,612,498.34 บาท 
อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of 
Return) 

77.8% 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback 
Period) 

3.63 ปี 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 3.01 ปี 
 
 

4.10 การวิเคราะห์ความอ่อนไหว (Sensitivity Analysis) หรือฉากทัศน์ (Scenario 
Analysis) 

การวิเคราะห์ผลกระทบต่อการเปล่ียนแปลงของโครงการต่อสถานการณ์ต่างๆ เกิดจาก
การค านวณความสามารถในการขายอุปกรณ์ IPCD ท่ีเป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลกระทบต่อยอดขาย
และการด าเนินงานของโครงการตลอดระยะเวลา 5 ปี โดยแบ่งสถานการณ์ออกเป็น 5 กรณี ไดแ้ก่ 
กรณีท่ี 1 ยอดขายปกติตามเป้าหมาย, กรณีท่ี 2 ยอดขายลดลง 5%, กรณีท่ี 3 ยอดขายลดลง 10%, กรณี
ท่ี 4 ยอดขายเพิ่มขึ้น 5% และ กรณีท่ี5 ยอดขายเพิ่มขึ้น 10% 
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ตารางท่ี 4.11 ความอ่อนไหว (Sensitivity Analysis) หรือฉากทศัน์ (Scenario Analysis) ของบริษทั 
การเปลีย่นแปลงในยอดขาย -10% -5% 0% 5% 10% 

ยอดขาย (ลา้นบาท) 62.7 66.1 69.6 73.1 76.6 
มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) (ลา้นบาท) 9.7 20.5 34.6 53.3 78.3 
ผลตอบแทนในการลงทุน (IRR) 40.2% 60.0% 77.8% 94.7% 111.4% 
ระยะเวลาคืนทุนคิดลด (DPB) (ปี) 4.20 4.05 3.63 2.81 2.33 
ก าไรสุทธิ (ลา้นบาท) 4.3 7.1 10.0 12.8 15.7 

 
 

4.11 การวิเคราะห์จุดคุ้มทุน  
ตารางท่ี 4.12 การวิเคราะห์จุดคุม้ทุนของโครงการในปีท่ี 1-5 

ปีที่ 
Sale Price per 

Unit 
(THB/unit) 

Sale Volume 
(Units) 

Total Fixed 
Costs (THB) 

Total Variable 
Costs (THB) 

Break-Even 
Sales (Units) 

Break-Even 
Sales 

(Revenue) 
(THB) 

1 70,000 180 (8,699,000) (2,304,000) 152 10,645,629 
2 70,000 189 (8,952,600) (2,419,200) 157 10,955,979 
3 70,000 198 (9,213,810) (2,540,160) 161 11,275,642 
4 70,000 208 (9,872,737) (2,667,168) 173 12,082,021 
5 70,000 219 (10,161,388) (2,800,526) 178 12,435,265 

 
 

4.12 สรุปผลประเมินความเป็นไปได้ของการโครงการลงทุนธุรกจิในระยะยาว 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลผลทางการเงินพบว่า จากเงินลงทุนเร่ิมตน้จ านวน 4,651,000 

บาท หากบริษทัด าเนินธุรกิจเป็นระยะเวลา 5 ปี จะท าให้มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Value: 
NPV) อยู่ท่ี 34,612,498.34 บาท แสดงให้เห็นว่า โครงการสามารถสร้างผลตอบแทนไดม้ากกว่าเงิน
ลงทุนเร่ิมตน้เป็นจ านวนมาก โดยมีอตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) ท่ี 
77.8% สูงกวา่ WACC ท่ี 8.79% เม่ือพิจารณาถึงระยะเวลาคืนทุน (Payback Period: PB) อยูท่ี่ 3.01 ปี 
และระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback Period: DPB) อยู่ท่ี 3.63 ปี โดยผลจากขอ้มูล
ทางการเงินทั้งหมดช้ีให้เห็นว่าโครงการน้ีมีความสามารถในการด าเนินงานและเหมาะสมในการ
ลงทุนระยะยาวเป็นอยา่งยิง่ 
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บทที ่5 

การวางแผนบริหารจัดการความเส่ียงโครงการลงทุนธุรกจิ 
 
 

5.1 ประเภทและลกัษณะความเส่ียงที่ธุรกจิมีโอกาสเผชิญ 
ความเส่ียงด้านกลยุทธ์ 

• สงครามราคา: การเลือกใช้กลยุทธ์ผูน้ าด้านตน้ทุน (Cost Leadership Strategy) เป็นการ
แข่งขนัในตลาดดว้ยสินคา้ชนิดเดียวกนัท่ีมีความแตกต่างท่ีราคาเพียงอย่างเดียว หากบริษทั
ใดสามารถควบคุมตน้ทุนให้ต ่าจนตั้งราคาขายให้ต ่าลงตามได ้จะท าให้สามารถเป็นผูช้นะ
ในตลาดไดไ้ม่ยาก ดงันั้นจึงมีความเส่ียงท่ีในอนาคตอาจมีผูแ้ข่งขนัรายใหม่ (New Entrants) 
ท่ีมีเครือข่ายทางธุรกิจแข็งแกร่งหรือมีก าลงัการผลิตสูง จนสามารถกดราคาขายให้ต ่าลง
มากกว่าบริษทัได้ ท าให้บริษทัตอ้งเผชิญอุปสรรคในการรักษาฐานลูกคา้ หรือขยายฐาน
ลูกคา้ต่อไป 

• การยอมรับของตลาด: เน่ืองจากอุปกรณ์ IPCD เป็นเคร่ืองมือทางการแพทยท่ี์ถูกคิดค้น
ขึ้นมาใหม่ ท าให้ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัแพร่หลายในประเทศไทย และยงัไม่มีผลการวิจยัท่ีโด่งดงั
มาการันตีประสิทธิภาพในการป้องกนัความเส่ียงการเกิดภาวะล่ิมเลือดอุดตนัในหลอดเลือด
ด าลึกของร่างกาย (Deep Vein Thrombosis) ดงันั้นมีความเป็นไปไดท่ี้ผูป่้วยจะปฏิเสธการใช้
อุปกรณ์ IPCD ท่ีอาจก่อให้เกิดค่าใช้จ่าย หรือความไม่สบายกายมากขึ้น นอกจากน้ียงัมี
แพทย์บางส่วนท่ียงัคงยึดถือหลักปฏิบัติในการรักษาผูป่้วยแบบดั้ งเดิม จึงท าให้แพทย์
เหล่านั้นไม่ยอมเปิดโอกาสท่ีจะลองใชอุ้ปกรณ์ IPCD ใหก้บัผูป่้วยในความดูแล 

 
ความเส่ียงด้านปฏิบัติการ 

• ขาดแคลนวัสดุ: อุปกรณ์ IPCD ของบริษทัเป็นการผลิตจากการน าวสัดุมาประกอบเขา้
ดว้ยกนั ดงันั้นหากซัพพลายเออร์เจา้ใดมีปัญหาดา้นการผลิตวสัดุและท าให้วสัดุช้ินนั้นขาด
แคลน อาจส่งผลกระทบมายงับริษทั เน่ืองจากวสัดุทั้งหมดตอ้งครบถว้นจึงจะสามารถผลิต
อุปกรณ์ IPCD ได้ และบริษัทไม่มีก าลังและความเช่ียวชาญในการผลิตวัสดุขึ้ นเอง 
ผลกระทบดงักล่าวจึงอาจท าให้บริษทัผลิตสินคา้ไดไ้ม่ทนัความตอ้งการของตลาด ซ่ึงจะ
ส่งผลไปยงัยอดขายและจ านวนลูกคา้ท่ีลดลงต่อไป 
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• ขาดแคลนแรงงาน: การผลิตอุปกรณ์ IPCD เป็นการผลิตท่ีใช้แรงงานผูเ้ช่ียวชาญในการ
ประกอบเป็นหลกั ซ่ึงการประกอบเคร่ืองมือแพทยต์อ้งอาศยัความเช่ียวชาญเฉพาะดา้น และ
ตอ้งสามารถผลิตสินคา้ให้ตรงตามมาตรฐานทางการแพทย ์ใชง้านไดจ้ริง มีความปลอดภยั
ต่อผูใ้ช้งาน ท าให้แรงงานในตลาดท่ีมีความสามารถในการผลิตอุปกรณ์ IPCD ซ่ึงเป็น
เคร่ืองมือทางการแพทยท่ี์ยงัไม่แพร่หลายมีจ านวนน้อย เส่ียงต่อการขาดแคลนแรงงานใน
การผลิตสูง 

• การขนส่งล่าช้า: บริษทัเลือกใช้วิธีการว่าจา้งบริษทัผูเ้ช่ียวชาญภายนอก (Outsource) ในการ
ขนส่งสินคา้ ดงันั้นจึงไม่สามารถควบคุมความแน่นอนในการส่งได ้หรือในกรณีเร่งด่วน
อาจไม่สามารถใชบ้ริการของผูข้นส่งภายนอกได ้รวมถึงหากผูใ้หบ้ริการไม่มีความเช่ียวชาญ
ในการขนส่งเคร่ืองมือแพทย ์อาจเป็นสาเหตุใหสิ้นคา้ช ารุดจากการขนส่งไดอี้กดว้ย 

• ข้อมูลร่ัวไหล: ในส่วนงานดา้นการเงิน การบญัชี การวางบิล การจดัซ้ือ ท่ีบริษทัเลือกใช้
ผูเ้ช่ียวชาญภายนอก (Outsource) มาด าเนินงานแทน อาจท าใหมี้ขอ้มูลส าคญัร่ัวไหลระหว่าง
การด าเนินงาน เช่น ขอ้มูลลูกคา้ ขอ้มูลคู่คา้ งบการเงิน ฯลฯ ซ่ึงอาจส่งผลเสียให้กบับริษทั
ในอนาคต 

 
ความเส่ียงทางด้านการเงิน 

• การเปลี่ยนแปลงราคาสินค้าหรือบริการของบริษัทคู่ค้า: การเปล่ียนแปลงใดๆ ของบริษทัคู่
คา้ เช่น ค่าผลิตวสัดุ ค่าขนส่ง ค่าบริการต่างๆ ลว้นส่งผลกระทบต่อตน้ทุนในการด าเนินงาน
และจ าหน่ายอุปกรณ์ IPCD ของบริษัท หากต้นทุนเพิ่มสูงขึ้ น บริษัทอาจต้องยอมรับ
ค่าใชจ่้ายท่ีเพิ่มขึ้น และยงัคงขายสินคา้ในราคาเดิมไปในระยะเวลาหน่ึงเพื่อรักษาฐานลูกคา้ 
แต่หากการขึ้นราคาของบริษัทคู่ค้ายงัคงด าเนินต่อไปเร่ือย  ๆ บริษัทอาจต้องพิจารณา
แนวทางในการแกไ้ขต่อไป เพื่อใหบ้ริษทัยงัคงมีก าไรในการด าเนินธุรกิจ 

 
 

5.2 แผนและแนวทางรองรับเพ่ือบริหารจัดการต่อความเส่ียงที่ธุรกจิมีโอกาสเผชิญ 
จากการวิเคราะห์ความเส่ียงในหลากหลายดา้นท่ีอาจส่งผลกระทบต่อบริษทัพบว่า มี

ความเส่ียงท่ีมีระดับความรุนแรงและความเร่งด่วนแตกต่างกัน จึงได้แบ่งระดับของความเส่ียง
เหล่านั้น และวิเคราะห์แนวทางในการป้องกนัความเส่ียงท่ีสามารถปฏิบติัไดจ้ริง ทั้งน้ีไดแ้บ่งระดบั
ความรุนแรงท่ีอาจส่งผลกระทบต่อบริษทั และระดับความเร่งด่วนท่ีบริษทัตอ้งรีบบริหารจดัการ 
ดงัน้ี 
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• ผลกระทบแบ่งเป็น 2 ระดบั ไดแ้ก่ 
o ต ่า - เป็นความเส่ียงท่ียอมรับได ้เพราะไม่รุนแรงมากพอท่ีจะกระทบต่อการด าเนิน

ธุรกิจ 
o สูง - เป็นความเส่ียงท่ีรุนแรงมากพอท่ีจะท าใหบ้ริษทัตอ้งปิดกิจการลงในอนาคต 

• ความเร่งด่วนแบ่งเป็น 3 ระดบั ไดแ้ก่ 
o น้อย - ความเส่ียงท่ีควรถูกแกไ้ขภายในระยะเวลา 5 ปี 
o ปานกลาง – ความเส่ียงท่ีควรถูกแกไ้ขภายในระยะเวลา 3-4 ปี 
o มาก - ความเส่ียงท่ีควรถูกแกไ้ขภายในระยะเวลา 1-2 ปี 

 
ตารางท่ี 5.1 การวิเคราะห์ระดบัของความเส่ียงและแนวทางการบริหารความเส่ียง 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางการบริหารความเส่ียง 
สูง ต ่า มาก 

ปาน
กลาง น้อย 

ความเส่ียงดา้นกลยทุธ์ 

สงครามราคา  -  **  

-  คิ ดค้นนวัตกรรม ท่ีส ร้ า งคว าม
แตกต่างระหว่างสินคา้ของบริษทักับ
คู่แข่งขนั ท าให้บริษทัสามารถใช้กล
ยุ ท ธ์ ส ร้ า ง ค ว า ม แ ต ก ต่ า ง 
(Differentiation) ได้ เช่น อุปกรณ์ 
IPCD ท่ีสามารถตั้งระดบัความแรงลม
ท่ีใชบี้บนวดได ้

การยอมรับของตลาด  - ***   

- ท าการประชาสัมพนัธ์และการตลาด 
โดยเน้นให้ความรู้เก่ียวกบัผลเสียเม่ือ
เกิดภาวะล่ิมเลือดอุดตันในหลอด
เลือดด าลึกของร่างกาย (Deep Vein 
Thrombosis) เพื่อให้ประชาชนทราบ
ถึงความอนัตราย และเห็นความส าคญั
ของอุปกรณ์ IPCD ท่ี ช่วยป้องกัน
ความเส่ียงได้ด้วยวิธีการท่ีปลอดภัย 
โดยไม่ตอ้งใชย้า 
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ความสามารถในการ
ท ายอดขายในแต่ละปี 

-    *** 

เ ลื อ ก รั บบุ ค ล า ก ร ฝ่ า ย ข า ย แล ะ
ก า ร ต ล า ด เ ป็ น พ นั ก ง า น ท่ี มี
ประสบการณ์ในการท างานมาก และ
เป็นผูท่ี้มี Connection ท่ีแข็งแกร่งใน
วงการแพทย์ด้านออโธปิดิกส์ทั้ งใน
โรงพยาบาลรัฐและเอกชน 

การถูกลอกเลียนแบบ
สินคา้ 

-   ***  

-  สร้างภู มิคุ ้มกันให้กับธุรกิจ โดย
ผูบ้ริหารระดับ C-Level ต้องพัฒนา
ความรู้เชิงลึกในด้านท่ีตนเองบริหาร
อย่ า งต่ อ เ น่ื อ ง  ตลอดจน มีคว าม
รอบคอบ และความระมดัระวงัในทุก
การตดัสินใจด าเนินธุรกิจ เพื่อน าพา
ให้ธุรกิจมีความก้าวหน้าและเติบโต
ต่อไปอยา่งย ัง่ยนืในอนาคต 
-  มีการพัฒนาเทคโนโลยี ท่ี ใช้ใน
อุปกรณ์ IPCD อย่างสม ่าเสมอ เช่น 
อาจปรับให้อุปกรณ์ IPCD สามารถตั้ง
ค่ าแรง บีบ ท่ีขาของผู ้ป่ วยได้ตาม
ลกัษณะกลา้มเน้ือของผูป่้วย เช่น หาก
ผูป่้วยเป็นผูช้ายจะสามารถใช้แรงบีบ
ท่ีมากกว่ าปกติได้  เพื่ อให้ โล หิต
ไหล เ วี ยน ดี ยิ่ ง ขึ้ น  เ ป็ นก า ร เพิ่ ม
ประสิทธิภาพในการป้องกันภาวะ 
DVT 

ความเส่ียงดา้นปฏิบติัการ 

ขาดแคลนวสัดุ +   **  

- จัดท ารายช่ือผูผ้ลิตวสัดุทั้ งหมดใน
ต่างประเทศ เช่น จีน เวียดนาม และ
วิเคราะห์ถึงความเป็นไปได้ในการ
สั่ ง ซ้ื อ วัส ดุ จ า ก ผู ้ ผ ลิ ต เ ห ล่ า นั้ น 
เต รียมการไว้ในกรณี ท่ีผู ้ผ ลิตใน
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ประเทศไทยไม่สามารถผลิตวสัดุได้
เพียงพอ  

ขาดแคลนแรงงาน +   **  

- ร่วมมือกบัมหาวิทยาลยัต่างๆ เพื่อจดั
โปรแกรมการฝึกงานส าหรับนกัศึกษา
ด้านเทคนิคการแพทย์ หรืออ่ืนๆ ท่ี
เก่ียวขอ้ง เพื่อท าการฝึกสอนนกัศึกษา
ให้มีความสามารถในการประกอบ
อุปกรณ์ IPCD ซ่ึงท าใหใ้นอนาคตเม่ือ
จบการศึกษานักศึกษาบางส่วนท่ี
สนใจงานสายน้ีจะมาสมคัรท างานให้
บริษทัต่อไป 
- จดัโปรแกรมฝึกสอนใหก้บับุคคลใน
ครอบครัวของพนักงานท่ีสนใจอยาก
ศึกษา โดยท าการเซ็นสัญญา NDA 
เ พื่ อ ป้ อ งกันข้อมู ล ร่ั ว ไหล  ห รื อ
แรงงานร่ัวไหลไปยงับริษทัคู่แข่ง 

การขนส่งล่าชา้  -  **  

- ก าหนดว่าพนักงานในฝ่ายขายและ
การตลาด จะตอ้งมีรถยนตส่์วนบุคคล
และมีใบขับขี่  ท่ีสามารถน ามาใช้
ขนส่งสินคา้ให้ลูกคา้ในความดูแลได้ 
ในกรณีท่ีการขนส่งมีความขัดข้อง
ใดๆ 
-  จัดท าสัญญาหรือข้อตกลงกับผู ้
ให้บริการขนส่ง ให้ดูแลสินค้าของ
บริษทัเป็นพิเศษ โดยแลกเปล่ียนด้วย
การท่ีบริษัทจะเลือกใช้ผู ้ให้บริการ
ขนส่งเจ้าท่ีท าสัญญาเป็นประจ าตาม
โควตา้จ านวนและระยะทางการขนส่ง
ท่ีก าหนดร่วมกนั 
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การซ่อมบ ารุงหลงัการ
ขาย 

 -   ** 

ใชว้ิธีการ Predictive Maintenance ใน
ก า ร ค า ด ก า ร ณ์ โ ด ย ใ ช้ ข้ อ มู ล
วิทยาศาสตร์และการวิเคราะห์ มา
ประเมินระยะเวลาท่ีอุปกรณ์ IPCD 
อาจเสียหาย เพื่อส่งทีมซ่อมบ ารุงเขา้
ไปให้บริการลูกคา้ก่อนความเสียหาย
จะเกิดขึ้น 

ขอ้มูลร่ัวไหล +  ***   

- จดัให้พนักงานทุกต าแหน่งตอ้งเซ็น
สัญญารักษาความลบั (NDA) 
- อบรมและปลูกฝังเร่ืองจริยธรรมการ
ท างานท่ีดี  (Work Ethics)  ให้กับ
พนกังานทุกคน 
- จดัท าระบบสารสนเทศในบริษทัให้
มีความปลอดภยั สามารถตรวจสอบ
ยอ้นหลงัได้ และมีระบบรักษาความ
มั่นคงปลอดภัยทางไซเบอร์ (Cyber 
Security) ครบถว้นในทุกจุดเส่ียง 

ความเส่ียงทางดา้นการเงิน 

การเปล่ียนแปลงราคา
สินคา้หรือบริการของ
บริษทัคู่คา้ 

 -   * 

-  จัดท า แผนก า ร เ งิ น ท่ี มี ก า ร ตั้ ง
งบประมาณเพื่อรองรับความเส่ียงน้ี 
- วางแผนการเงินโดยจดัสรรก าไรไว้
ส่วนหน่ึง ส าหรับเป็นเงินทุนในการ
รับมือกบัความเส่ียงน้ีในอนาคต 
- คอยตรวจสอบประสิทธิภาพการ
ท างาน หรือแผนการด าเนินธุรกิจของ
บริษัทคู่ค้าอย่างสม ่ า เสมอ เพื่อให้
บริษทัปรับตวัตามไดท้นั 
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5.3 บทสรุป 
การท าธุรกิจลว้นมีความเส่ียงเขา้มาเก่ียวขอ้ง ทั้งน้ีการวิเคราะห์ความเส่ียงและแบ่งแยก

ประเภทของความเส่ียง จะช่วยให้บริษทัสามารถวางแผนรับมือกบัความเส่ียงเหล่านั้น และทราบถึง
ความเร่งด่วนท่ีตอ้งบริหารความเส่ียงดงักล่าว ซ่ึงความเส่ียงท่ีสร้างผลกระทบมากท่ีสุดจะเป็นความ
เส่ียงท่ีร้ายแรงถึงขั้นท าให้บริษทัตอ้งปิดกิจการ โดยบริษทัจะตอ้งวางแผนการจดัการให้รัดกุมและ
แกไ้ขปัญหาให้ตรงจุด ส่วนความเส่ียงท่ีเร่งด่วนท่ีสุดจะเป็นความเส่ียงท่ีส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจ
ของบริษทัตั้งแต่ช่วงท่ีเร่ิมกิจการ แมว้่าความเส่ียงบางขอ้จะไม่สามารถแกไ้ขไดใ้นระยะเวลาอนัสั้น 
บริษทัก็ยงัคงตอ้งเร่ิมวางแผนบริหารจดัการตั้งแต่วนัน้ี เพื่อให้ระยะเวลาช่วยท าให้แนวทางการ
บริหารความเส่ียงท่ีไดว้างแผนไว ้สามารถประสบความส าเร็จไดท้นัเวลา โดยท าให้ความเส่ียงไม่
เกิดขึ้น หรือเม่ือเกิดขึ้นแลว้บริษทัสามารถตั้งรับไดท้นัที 
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